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INTRODUCCIÓN 
Según el Colegio de Dentistas de Chile, el 70% de los chilenos no tiene el derecho 
de Sonreír, puesto a que solo los niños, embarazadas, diabéticos y adultos mayores 
tienen garantizado el acceso a tratamientos para la salud bucal. 
“Hoy el derecho a la salud bucal, garantizado constitucionalmente, es sólo teoría, 
ya que sigue oculto o prohibido para el 70% de los chilenos que pertenecen a los 
tramos menos favorecidos de la población. Durante el año 2013, se ha comenzado 
a enfrentar este problema, luego de que por primera vez se ha hecho posible el 
ingreso de prestaciones de Odontología a la Modalidad Libre Elección de Fonasa. 
Valoramos enormemente estos pasos, sin embargo, la deuda es tan grande que 
siguen siendo insuficientes”, aseveró el ex presidente del Colegio de Dentistas, Dr. 
Irribarra. 
La pregunta entonces es por qué la mayoría de los chilenos no tiene acceso a 
tratamientos dentales. Esto se explica porque el Estado no realiza copago, como en 
el resto de las prestaciones médicas, y porque existe un déficit de cerca de 3.000 
odontólogos en la salud pública. El 83% aproximado de la población chilena se 
atiende en este sector, mientras que el 17% aproximado restante accede a 
tratamientos vía Isapres. (Gaona, 2014) 
En Chile, específicamente en Santiago, un servicio consistente en seguros de salud 
dental representa ser una gran oportunidad de desarrollo para una compañía de 
seguros.  
Dentro de este estudio previo, se va desarrollar la idea conceptual de generar, 
diseñar e introducir en el mercado una compañía de seguros dentales mediante un 
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I.1  RESUMEN EJECUTIVO 
 
El presente proyecto propone la creación de una empresa de venta de seguros 
dentales, misma que desarrollará las actividades comerciales en la Región 
Metropolitana de Chile, específicamente en la comuna de Providencia. El mercado 
objetivo lo conforman todas las personas que estén interesadas y preocupadas por 
su salud bucal, siempre y cuando puedan contratar un seguro de salud, mayores de 
18 años independiente de su condición social.  
Al ser un mercado que se encuentra alejado de muchos, muchas veces quizás 
inaccesible, se genera una oportunidad de negocio y crecimiento ya que no existen 
muchos seguros dirigidos a esta área.   
Se busca con este trabajo determinar qué tan factible y viable es el mismo para lo 
cual se analizará el entorno micro y macro del mercado, se realizará también una 
investigación de mercado para obtener datos que aporten al desarrollo del proyecto 
y a su vez del servicio. Partiendo de esta investigación de mercado se realizará el 
plan de marketing, también analizaremos una ubicación estratégica y luego el 
análisis financiero para determinar la viabilidad del proyecto en mención, teniendo 
en cuenta también un plan de contingencia para mitigar riesgos, además se 
realizarán los análisis técnicos del proyecto para determinar la tecnología y los 
recursos necesarios. Un análisis legal para ver si afecta algún tipo de ley en el 
proyecto y ver sus limitaciones, se hará un análisis organizacional para ver de qué 
personas estará compuesta, sus respectivos cargos y salarios.  
Luego de analizar los flujos, apalancado y sin apalancamiento, se determina que es 
atractivo el proyecto tomando un préstamo de $50.000.000 dado que el VAN 
presenta un valor de $36.634.214.  
La TIR dio como resultado un 26% que es la tasa máxima de endeudamiento que 
se le puede exigir al proyecto, y luego de pasar el 4to año, el proyecto recuperará lo 
invertido y comenzará a generar ganancias. En definitiva, el proyecto es rentable al 
quinto año de su inicio siempre y cuando éste es implementado bajo las condiciones 
propuestas en esta memoria. 
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I.2 IMPORTANCIA DE REALIZAR ESTE PROYECTO 
 
Según estadísticas del Ministerio de Salud, el 98 por ciento de la población nacional 
(8 de cada 10 chilenos) padece algún tipo de afección bucal. Entre sus principales 
causas se encontraría la falta de higiene, la carencia de información adecuada a 
una edad temprana y los altos costos que demanda la atención dental. 
La preocupación por la higiene bucal y el cuidado de los dientes ha aumentado 
considerablemente a nivel nacional, pero muchos se ven afectados por los elevados 
costos de los tratamientos en su mayoría las personas pertenecientes a los niveles 
socios-económicos bajos y medios quienes son los más afectados por el tipo de 
sistema de salud en el que se encuentra el país actualmente. 
Las afecciones bucales como la caries, alteración de las encías, la pérdida de 
dientes, las lesiones de las mucosas bucales, los cánceres bucofaríngeos, las 
manifestaciones del VIH/SIDA en la cavidad bucal o los traumatismos bucodentales 
constituyen un grave problema de salud pública, que tiene efectos considerables, 
tanto individuales como colectivos, desde el punto de vista del dolor y el sufrimiento 
que causan, además de la pérdida de capacidad funcional y de calidad de vida que 
traen consigo.  
Las poblaciones pobres y desfavorecidas de todo el mundo son las que presentan 
una mayor carga de enfermedad bucal, cuya distribución guarda relación con las 
condiciones de vida, determinados factores ambientales y de comportamiento, los 
sistemas de salud y la aplicación de programas preventivos en la materia. En varios 
países de ingresos altos en los que existen programas de prevención se ha 
registrado una caída de la frecuencia de caries dentales en los niños y de la pérdida 
de dientes en adultos. A escala mundial, la carga de enfermedad buco- dental es 
especialmente elevada entre las personas de más edad, cuya calidad de vida se 
deteriora por esa causa.  
En la mayoría de los países de ingresos bajos y medios, la mayor parte de la 
población no recibe atención bucodental sistemática, y no hay programas de 
prevención. En ciertos países la incidencia de caries dentales ha aumentado en los 
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últimos años, y puede hacerlo aún más debido al creciente consumo de azúcares y 
a la insuficiente exposición a fluoruros. 
En Chile, es importante hacer énfasis al tema Buco-dental puesto que existen 
muchas enfermedades dentales de las cuales un gran porcentaje de chilenos 
padecen y no se dan cuenta, o no tienen los medios como para costearlas. 
En el gráfico 1, observamos la prevalencia de caries en Chile según estudios 
nacionales los que muestran una dramática situación, ya que a los 2 años de edad 
el 17,5% de los niños y niñas ya tiene caries, llegando al 50,4% a los 4 años y al 
70,4% a los 6 años. A los 12 años están afectados el 62,5%, cifra levemente menor 
debido a que se mide en los dientes definitivos, una segunda oportunidad dada por 
la naturaleza, pero desgraciadamente al llegar a la edad adulta se observa a casi la 
totalidad de la población con caries. 
 
 








I.3.1 Objetivo general 
 
El objetivo principal de esta memoria es desarrollar un estudio de prefactibilidad 
técnico-económica para la creación de una compañía de seguros de salud dental 
para ser implementado de tal manera que todas las personas de distintas edades y 
grupos sociales puedan acceder a tratamientos dentales. 
 
I.3.2 Objetivos específicos 
 
• Realizar una investigación de mercados que permita definir ciertos 
parámetros de la actividad para la realización de una compañía de seguros 
dentales. 
• Definir un mercado objetivo al que será dirigido el servicio. 
• Diseñar y definir un plan de marketing, además analizar la estrategia 
competitiva que utilizará la empresa para posicionarse en el mercado. 
• Realizar un estudio de mercado, técnico y económico para el proyecto.  
• Determinar los indicadores financieros del proyecto. 
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I.4 JUSTIFICACIÓN DEL PROYECTO 
 
El proyecto nace debido a que se percibe una necesidad insatisfecha por parte de 
muchas personas que hoy en día se preguntan por qué es tan caro cualquier 
tratamiento que esté relacionado con los dientes y del por qué las isapres1 no cubren 
tratamientos dentales de la misma forma que lo hacen con otro tipo de 
enfermedades. 
Todos los seres humanos están expuestos a tener accidentes, enfermedades o 
infecciones dentales; ni la persona más cuidadosa puede prevenir estas patologías 
ya que no existe alguna manera de evitarlo, se pueden prevenir de cierta manera, 
pero no asegura que no vaya a suceder. 
Pero en la actualidad, las personas están teniendo un mayor nivel de conciencia por 
la salud de sus dientes y boca, de su higiene y estética dental, es por esto que el 
objetivo central de este análisis, es el estudio de pre-factibilidad técnica-económica 
para una compañía de seguros de salud dental. Este servicio estará orientado a la 
reducción total o porcentual de costos en la atención de distintos tipos de 
tratamiento dental, ya sea, operaciones, tratamientos de urgencia, tratamientos 
estéticos, radiografías y/o consultas, dependiendo del tipo de póliza que se contrate. 
Los tratamientos en su mayoría tienen un precio bastante elevado, es por esto que 
se desea crear una compañía aseguradora que brinde distintos tipos de seguros, 
ya sea individuales, familiares o colectivos (empresas), además éstos serán 
accesibles para personas de todo nivel socioeconómico; ya sea, alto, medio o bajo.  




1 Las Instituciones de Salud Previsional (ISAPRE) son creadas para otorgar servicios de 
financiamientos, beneficios y seguros en materia de salud. Estas son un sistema privado de seguros 
de salud creado en Chile en 1981. 
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Con una ardua labor investigativa se quiere analizar si este tipo de proyecto es 
rentable. Por ese motivo, en un principio se investigará como crear una compañía 
de seguros y todo lo que tenga que ver con los temas legales, políticos, etc, para 
luego continuar con los análisis y etapas posteriores del proyecto, es decir, estudio 
de mercado, estudio técnico, estudio legal, entre otros. 
I.5 ALCANCES Y LIMITACIONES DEL PROYECTO 
 
Este proyecto se llevará a cabo específicamente en Santiago de Chile, y está 
enfocado en la creación de una compañía de seguros de salud dental, brindando 
distintos tipos de planes que se adecuen al gusto o al alcance del paciente con el 
fin de posicionarse en este mercado que es desconocido para muchos, y que 
además, es muy importante puesto a que existen muchas personas quienes se 
sienten frustradas al no tener la capacidad de costearse un tratamiento 
odontológico, y debido a eso, es que por no atenderse a tiempo se ven afectados 
por enfermedades o problemas que no tienen solución, o que la solución es aún 
más inaccesible que el tratamiento preventivo para un paciente. El mercado objetivo 
será todas las personas mayores de 18 años y menores de 60 años que mantengan 
una renta demostrable y que requieran de un seguro de calidad al mando de buenos 
profesionales, y que brinden servicios de calidad.  
Si bien el mercado de seguros es muy extenso, este proyecto se enfocará solo en 
la implementación de seguros de salud dental, para que las personas que requieran 
de él, logren obtener una amplia gama de beneficios y coberturas en distintas 
prestaciones dentales que no estén incluidas en planes o bien, dar de estos 
beneficios a personas que no pertenezcan al sistema de salud privado. 
Una limitación será la extensa muestra de personas que se necesitarán encuestar 
para lograr obtener cierta cantidad de datos de manera que las conclusiones sean 
lo más exactas posibles. 
Siempre hay competencias y es necesario identificarlas para enfrentarlas 
estratégicamente. Es vital saber competir con otras compañías ya que de lo 
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contrario el servicio que se quiere otorgar no duraría lo suficiente en el mercado 
como para explotarlo. 
 
I.6 MARCO TEÓRICO 
 
En primera instancia, se incluirá un análisis preliminar superficial y un estudio de 
mercado de bajo costo, además de observar aspectos técnicos y de evaluación, 
todo esto es de suma importancia para disminuir el riesgo que corre todo proyecto 
e inversionista de gastar recursos en evaluar proyectos que al final de cuentas no 
resultan rentables.  
Para el estudio de prefactibilidad se utilizarán distintas herramientas de la ingeniería 
de modo tal que se puedan establecer parámetros que permitan de alguna manera 
decidir sobre este proyecto. 
Más adelante se identificará toda la información relevante que se requerirá para 
formular un flujo de caja, que es un informe financiero de todos los flujos que 
ingresan y egresan en una empresa en un tiempo determinado. Estos datos serán 
definidos en un análisis económico del proyecto, los que deberán ser ordenados de 
acuerdo al formato del proyecto. 
Estos datos incentivan de cierto modo a realizar el proyecto, puesto que se nota que 
existe un alto porcentaje de personas que, si bien tienen acceso a tratamientos, 
éstos son de costos muy elevados. 
Para la realización de este proyecto se evaluarán distintos factores de riesgo tanto 
internos como externos por medio de un análisis PESTEL, que evalúa el entorno 
Político, Económico, Social, Tecnológico, Ecológico y Legal, principalmente esta 
metodología analiza el entorno en el que opera la organización en la que se 
desarrollará el seguro de salud Dental. 
Además, se realizará el análisis de las cinco fuerzas de Porter que de algún modo 
ayudará a crear una estrategia de negocio con el fin de posicionarse en el mercado 
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y enfrentar a la competencia. Junto a esto se llevará a cabo una encuesta con el fin 
de estudiar de manera eficaz el mercado objetivo. 
Para llegar a una decisión respecto al proyecto se utilizarán Indicadores financieros 
o de evaluación económica que serán utilizados como herramientas para una 
decisión, entre los más importantes están el VAN, la TIR y el índice de rentabilidad. 
a) VAN 
El Valor Actual Neto (VAN) consiste en actualizar los cobros y pagos de un proyecto 
o inversión y calcular su diferencia. Para ello trae todos los flujos de caja al momento 
presente descontándolos a un tipo de interés determinado. El VAN va a expresar 
una medida de rentabilidad del proyecto en términos absolutos netos, es decir, en 
nº de unidades monetarias. 
Es un método que se utiliza para la valoración de distintas opciones de inversión. 
Este método también se conoce como Valor neto actual (VAN), valor actualizado 
neto o valor presente neto (VPN). Para simplificar vamos a llamarlo simplemente 
VAN. 
El VAN está dado por la siguiente fórmula que se muestra a continuación: 
 
Dónde: 
Ft   son los flujos de dinero en cada período t, 
I0   es la inversión que se realiza en el momento inicial (t = 0), 
n   es el número de períodos de tiempo, 
k   es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversión, 
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El VAN sirve para generar dos tipos de decisiones: en primer lugar, ver si las 
inversiones son efectivas, y en segundo lugar ver qué inversión es mejor que otra 
en términos absolutos.  
Existe 3 criterios de decisión para el VAN y son los siguientes: 
1. VAN > 0: el valor actualizado de los cobros y pagos futuros de la inversión, 
a la tasa de descuento elegida generará beneficios. 
2. VAN = 0: el proyecto de inversión no generará ni beneficios ni pérdidas, 
siendo su realización, en principio, indiferente. 
3. VAN < 0: el proyecto de inversión generará pérdidas, por lo que deberá ser 
rechazado. 
b) TIR 
La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece 
una inversión. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendrá una 
inversión para las cantidades que no se han retirado del proyecto. 
Es una medida utilizada en la evaluación de proyectos de inversión que está muy 
relacionada con el Valor Actualizado Neto (VAN). También se define como el valor 
de la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero, para un proyecto de 
inversión dado. 
La tasa interna de retorno (TIR) da una medida relativa de la rentabilidad, es decir, 
va a venir expresada en tanto por ciento. El principal problema radica en su cálculo, 
ya que el número de periodos dará el orden de la ecuación a resolver. Para resolver 
este problema se puede acudir a diversas aproximaciones, utilizar una calculadora 
financiera o un programa informático. 
La TIR está dada por la fórmula que se muestra a continuación: 
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Ft   son los flujos de dinero en cada período t, 
I0   es la inversión realiza en el momento inicial (t = 0), 
n   es el número de períodos de tiempo. 
El criterio de selección será el siguiente donde “k” es la tasa de descuento de flujos 
elegida para el cálculo del VAN: 
1. Si TIR > k, el proyecto de inversión será aceptado. En este caso, la tasa de 
rendimiento interno que obtenemos es superior a la tasa mínima de 
rentabilidad exigida a la inversión. 
2. Si TIR = k, estaríamos en una situación similar a la que se producía cuando 
el VAN era igual a cero. En esta situación, la inversión podrá llevarse a cabo 
si mejora la posición competitiva de la empresa y no hay alternativas más 
favorables. 
3. Si TIR < k, el proyecto debe rechazarse. No se alcanza la rentabilidad mínima 
que le pedimos a la inversión. 
Como se ha comentado anteriormente, la Tasa Interna de Retorno es el punto en el 
cuál el VAN es cero. Por lo que si se dibuja en un gráfico el VAN de una inversión 
en el eje de ordenadas y una tasa de descuento (rentabilidad) en el eje de abscisas, 
la inversión será una curva descendente. La TIR será el punto donde esa inversión 
cruce el eje de abscisas, que es el lugar donde el VAN es igual a cero 
 
c) IR (índice de rentabilidad) 
En principio, la rentabilidad es él rendimiento del capital invertido y refleja la 
compensación al inversor por el riesgo asumido en un mercado determinado. En 
una forma más simple, podríamos definir a la rentabilidad como la relación entre 
utilidades o beneficios, y la inversión utilizada para obtenerlos. 
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ESTUDIO DE MERCADO 
 
Para identificar los problemas que podría enfrentar la empresa con este nuevo 
servicio, es necesario realizar un estudio del mercado, este análisis se realizará por 
medio de un análisis de la Demanda, la Oferta, un Análisis PORTER y finalmente 
se realizara un análisis PESTEL, las que entregarán supuestos claves para tener 
en consideración. 
 
II.1 ANALISIS DE LA OFERTA 
 
El objetivo de este análisis es definir y determinar la oferta del proyecto que se está 
estudiando, pero antes de continuar, es vital entender qué significa el término oferta. 
Este término, es la cantidad de bienes o servicios que productores o prestadores de 
servicios deciden poner a disposición del mercado a un determinado precio. 
La oferta de seguros en Chile está restringida por ley a entidades que se encuentran 
autorizadas para operar en nuestro país y que se encuentran bajo la supervisión de 
la SVS. Lo anterior, sin perjuicio que personas y empresas pueden contratar 
libremente seguros fuera del país, pero no está permitido que entidades extranjeras 
no supervisadas por la SVS puedan realizar actividades de oferta y comercialización 
de seguros en el territorio nacional. 
A continuación, algunos tipos de seguros de salud: 
Seguros Complementarios y Suplementarios  
Entendidas ya las bases de las propuestas, es de utilidad extraer el impacto de estas 
reformas en salud sobre la industria de seguros. Actualmente las compañías 
aseguradoras ofrecen seguros de corto plazo (un año) voluntarios de salud, los 
cuales otorgan prestaciones, indemnizan o reembolsan al asegurado ante gastos 
médicos o farmacéuticos. Éstos pueden ser contratados de forma individual o 
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colectiva funcionando como un seguro de segundo piso ya que aseguran la parte 
no cubierta por los seguros sociales.  
Debido a la multiplicidad de tipos de pólizas, los actuales seguros de salud 
voluntarios comercializados por las compañías de seguros pueden ser tanto 
complementarios como suplementarios. Un seguro es complementario mientras 
provea cobertura más profunda en las mismas prestaciones que la seguridad social 
(o provea estas prestaciones en una red preferencial de prestadores), es 
suplementario mientras asegure prestaciones no incluidas en los planes del seguro 
social (generalmente asociadas a hotelería, planes dentales, prestaciones estéticas, 
medicamentos y otras relacionadas con el confort del paciente). 
Luego de la reforma inmediata, la clasificación de un seguro adicional como 
complementario/suplementario va a depender de cómo estará conformado el Plan 
de Seguridad Social en cuanto a prestaciones. En la propuesta podría interpretarse 
que, mientras el seguro sea suplementario, podría ser provisto por las compañías 
de seguros, ya que los planes casi la mayoría de los planes complementarios serían 
exclusivos de ISAPREs por lo cual cargarían al beneficiario con la prima 
comunitaria. Esta prima estaría regulada en sus precios y mecanismos de ajuste 
por la Superintendencia de Salud, entidad que también regularía los seguros 
suplementarios, pero sólo a nivel sanitario mientras que la Superintendencia de 
Valores y Seguros seguiría regulándolos en el ámbito financiero.  
 
II.2 ANALISIS DE LA DEMANDA 
 
A través de un boletín informativo, la AACH (Asociación de Aseguradores de Chile) 
presenta las cifras correspondientes a la prima directa a diciembre 2016 y su 
comparación con años anteriores. Todas las cifras estimadas del año 2016 se 
calcularon con la información entregada por las compañías de seguro, que a 
septiembre 2016 representaban el 93,3% de las primas del mercado asegurador. 
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Gráfico 2: Mercado Asegurador, Evolución de la Prima Directa. 
Fuente: Asociación de aseguradores de Chile. 
 
Como se pudo apreciar en el gráfico N°2 el mercado asegurador tuvo un crecimiento 
real estimado de 9,2% para el 2016, con una prima directa que ascendió a un total 
de UF 315,7 millones. Como se puede apreciar en el gráfico N°2, éste sería el 
séptimo año consecutivo con crecimiento para el mercado de seguros.  
En específico, se estima que los seguros generales crecieron 2,1%, finalizando así 
el año con una prima directa de UF 92,7 millones (tabla N°1). Por su parte, el primaje 
de seguros de vida ascendió a UF 223 millones, equivalente a un crecimiento de 
12,5%. 
 
UF  31.12.2015  31.12.2016  Var. (%)  
Seguros Generales  90.848.682  92.770.544  2,1%  
Seguros de Vida  198.211.198  222.937.321  12,5%  
Mercado Asegurador  289.059.880  315.707.865  9,2%  
 
 
Millones de US$  31.12.2015  31.12.2016  Var. (%)  
Seguros Generales  3.291,7  3.663,0  11,3%  
Seguros de Vida  7.181,8  8.802,7  22,6%  
Mercado Asegurador  10.473,5  12.465,7  19,0%  
 
Tabla 1: Prima Directa por Grupo.  
Fuente: AACH en base a información de compañías de seguro. 
 
Para el año 2016, se proyecta que los Seguros Generales crecerán 3,2%; mientras 
que las primas totales de Seguros de Vida crecerán un 13,9%. Dado lo anterior, 
para el año 2016 los Seguros Generales tendrían una participación de 29,3% en la 
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prima directa del mercado asegurador, equivalente a UF 93.755.306, mientras que 
los Seguros de Vida representarían el 70,7% restante, equivalente a UF 
225.818.223.  
Por otra parte, en los Seguros de Vida se proyecta que para el presente año los 
Seguros con Renta Vitalicia registrarán el mayor crecimiento, con 22,1% y una prima 
directa de UF 111.637.541. Los Seguros con Cuenta Única de Inversión (CUI) 
tendrían un crecimiento estimado de 11%; los Seguros de Vida un 8,8%; los 
Seguros con Ahorro Previsional Voluntario (APV) un 5,8%; el Seguro de Invalidez y 
Sobrevivencia y el de AFP un 5,3%; los Seguros de Salud un 5,2%; los de 
Accidentes Personales un 4,7% y los Seguros de Desgravamen un 1,5%. Los otros 
ramos de Seguros de Vida, que incluyen Mixto o Dotal, Rentas Privadas y Otras 
Rentas, Dotal Puro o Capital Diferido, SOAP y Otros, también crecerían un 21,8%.  
Los Seguros de Salud crecieron un 9,3% el 2015, y se espera que para este año el 
ramo crezca un 5,2%; alcanzando una prima de UF 17.692.267. A su vez, para el 
2017, se proyecta un crecimiento de 2,9%. 
 
 
Gráfico 3: Evolución de la prima de los Seguros de Salud. 
Fuente: AACH en base a información FECU. 
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Tabla 2: Evolución de la prima Directa de los seguros de salud. 
Fuente: AACH en base a información de las compañías de seguros. 
 
II.3 PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
 
Existen diferentes tipos de proyecciones y con diferentes niveles de certeza, 
además hay herramientas para la proyección de demanda de un producto o servicio, 
pero para poder utilizarlas se necesita una base de datos previa con toda la 
demanda de un producto en un año.  
Para este proyecto se poseen datos históricos significativos correspondientes a la 
cantidad vendida en UF al año por las distintas ramas de seguros, y que fueron 
vistos en el análisis de la demanda. Pero debido a que no se tienen datos de seguros 
dentales se estimará la demanda de acuerdo a la cantidad vendida en UF 
correspondiente a los seguros de salud. De acuerdo a los datos de crecimiento entre 
los años 2013 y 2017, se establece un promedio del 10,3%. (Ver Anexo N°6) 
Es decir, para el 2018 se espera que el panorama crezca en un 10,3%, lo que sería 
equivalente a 20.076.335,02 UF a nivel nacional, esto para el mercado de seguros 
de salud.  
Además, es lógico pensar, que es imposible que la totalidad de las personas que 
hayan adquirido un seguro de salud, y más aún que éste haya sido un seguro dental, 
es por esto que, como meta para el primer año, luego de los programas de difusión 
y publicidad mediante diversos canales estratégicos se espera que el equivalente al 
1,4% (281.068 UF) aproximadamente correspondan a seguros de salud dental. 
2006 2007 2008 2009 2010 2011
5.601.028 6.081.035 6.645.493 6.882.762 8.307.192 9.581.646
100 108,6 118,6 122,9 148,3 171,1
- 8,6% 9,3% 3,6% 20,7% 15,3%
2012 2013 2014 2015 2016 2017
11.385.878 14.739.769 15.390.615 16.822.056 17.692.267 18.201.573
203,3 263,2 274,8 300,3 315,9 325,0
18,8% 29,5% 4,4% 9,3% 5,2% 2,9%
Prima Directa
Índice (2006 = 100)
Variación porcentual (%)
Prima Directa
Índice (2006 = 100)
Variación porcentual (%)
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De la cantidad anterior se espera que un 1,8% aproximadamente sea abarcado por 
la compañía de seguros de salud dental, por lo que la cantidad en UF que se estima 
como prima directa para la compañía sería de 5.069,24 UF para el primer año, y el 
crecimiento anual para el segundo y tercer año se espera que sea del 5%, luego 
para el cuarto y quinto año se estima que será de un 10% aproximadamente. 
 
II.4 ANALISIS ESTRATÉGICO 
 
Actualmente en Chile, debido a la concepción dual de nuestro sistema salud, 
contamos con un sistema de salud público y otro privado, ambos regulados por el 
Ministerio de Salud. En odontología, el sector público de salud otorga las garantías 
explícitas de salud (GES) a sus beneficiarios (principalmente Fonasa A y B) que, a 
la fecha, son la “Atención odontológica integral a niños de 6 años” desde el 2005, 
“Atención de urgencia dental ambulatoria” desde el año 2006, “Atención 
odontológica integral a adultos de 60 años” desde 2007 y “Atención odontológica 
integral de primigestas” desde el 2009.  
Debido a la alta demanda y a que la mayor parte de las jornadas laborales de los 
odontólogos se completan con los pacientes GES y grupos por metas negociadas 
año a año, la atención para el resto de la población es muy baja especialmente para 
las personas desde los 15 años hasta los 60 años que no tienen prioridad en el 
sistema y son los que padecen más enfermedades bucales (Ver gráfico N°4). 
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Gráfico 4: Prevalencia de enfermedades bucales por edad en Chile. 
Fuente: MINSAL 
 
La situación real es que la cobertura de la atención odontológica se enfoca en un 
grupo muy reducido de la población. En la atención privada, se tienen las consultas 
particulares y las dependientes de Isapres. Estas últimas han incluido en sus 
prestaciones convenios con clínicas privadas o servicios odontológicos dentro del 
mismo establecimiento, considerando -por supuesto- las prestaciones GES ya 
señaladas. Sin embargo, esto es aún insuficiente ya que la mayor parte de las 
prestaciones no se encuentran cubiertas y se debe hacer un copago; es decir, el 
tratamiento se reduce a lo que pueda pagar el propio bolsillo. Está de más señalar, 
que este sistema incluye todo tipo de tarjetas y formas de pago en crédito, que 
desgraciadamente excluyen a gran parte de la población de nuestro país que no 
cuenta con acceso a estos sistemas. Por otra parte, tenemos el nuevo escenario 
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II.4.1 ANÁLISIS PESTEL 
 
Para definir y poder adoptar una mejor posición estratégica al ingresar a la industria 
de Salud Dental y de la venta de seguros con este proyecto, se optará por utilizar la 
metodología de estudio del macro entorno PESTEL. 
II.4.1.1 Factores Políticos 
 
Los factores políticos ocupan una situación de preferencia en cuanto al análisis del 
macro entorno debido a que ostentan el poder legislativo y por tanto dependiendo 
de la legislación fiscal referente, puede beneficiar o perjudicar al mercado de 
seguros de la Salud.  
Actualmente en Chile, existe un clima tenso respecto de diversos temas de país 
como la salud, educación, las pensiones, las políticas fiscales, entre otros. Es por 
esto, que es muy probable que tarde o temprano se modifique el actual sistema que 
rige cada una de dichas áreas. Aún no hay claridad de lo que sucederá en términos 
de normativas, sin embargo, lo que se ha venido viendo al menos en la región, es 
la adopción de nuevas normativas más exigentes en términos de protección al 
consumidor, ya sea con transparencia, o evitando cobros abusivos por parte de las 
compañías, lo que sin duda ha generado mayores costos y consecuentemente 
menores márgenes. 
La SVS (Superintendencia de valores y seguros) tiene entre sus objetivos 
principales velar por la transparencia de los mercados que supervisa, mediante la 
oportuna y amplia difusión de la información pública y política que mantiene y, 
colaborar en el conocimiento y educación de inversionistas, asegurados y público 
en general. Todos ellos, elementos esenciales para el desarrollo y correcto 
funcionamiento de dichos mercados. 
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II.4.1.2 Factores Económicos 
 
En materia de la Economía Chilena el panorama es auspicioso. No se prevé que 
sea un año de nuevas políticas reformistas, dado que el actual Gobierno prepara el 
fin de su gestión, dando paso a nueva administración el próximo año. La inversión 
puede mejorar toda vez que las encuestas proyecten que la próxima 
administración implementará cambios a la Reforma Tributaria aprobada. 
El panorama de contracción se mantendrá, o incluso empeorará, si se prevé que la 
próxima administración no hará cambios o impulse nuevas políticas que reduzcan 
los atractivos de la inversión. Con todo, a diferencia del año pasado, el Banco 
Central prevé nuevos recortes de la tasa de interés para fomentar el consumo y la 
inversión, lo que debiera impactar positivamente en el crecimiento económico. 
En conclusión, será un año mejor que el pasado, siempre que se mantengan las 
actuales condiciones externas y el programa de gobierno que se imponga en las 
elecciones presidenciales contemplen incentivos al consumo y la inversión. Al 
respecto sólo queda observar cómo evolucionan estas variables. 
II.4.1.3 Factores Sociales 
 
La salud bucal afecta la calidad de vida de los individuos en términos de dolor, 
malestar, limitación y minusvalía social y funcional. Un 37% de la población mayor 
de 15 años declara que su salud bucal afecta su calidad de vida siempre o casi 
siempre. Los mayores de 20 se ven más afectados que los más jóvenes, debido 
probablemente a que su daño bucal es mayor. 
 




Gráfico 5: Porcentaje de afectados con la calidad de su salud bucal.  
Fuente: MINSAL. Encuesta Calidad de Vida 2006. 
 
 
La Salud Bucal es un tema que continuamente ha sido priorizado por la población, 
posiblemente por los cambios socioeconómicos y culturales producidos en el país. 
Los resultados de los foros de Salud realizados el 2009, muestran la solicitud al 
Ministerio de Hacienda para que destine recursos a mejorar la cobertura en la 
atención dental en todo el país. Así mismo, en el Estudio de Preferencias Sociales 
para la definición de Garantías Explícitas en Salud (GES) señala que la salud dental 
es importante porque afecta el funcionamiento social y limita a las personas en su 
desempeño público. También es importante señalar que a este criterio se agrega el 
hecho que la salud dental es uno de los ámbitos en que las personas tienen mayores 
problemas de acceso, alto costo y oportunidad, expresado sobre todo en los grupos 
de sectores medios profesionales afiliados y no afiliados a ISAPRES. La importancia 
de la salud bucal se vincula a la integración laboral. Es necesario evitar que los 
problemas de salud bucal sean una barrera para que población acceda al trabajo y 
sea un factor más de riesgo de permanecer o caer en la pobreza. (MINSAL, s.f.) 
 
Los estilos de vida de los individuos están fuertemente asociados con la Salud Bucal 
de los mismos, sin embargo, estos se ven muy influenciados por factores sociales, 
ya que los hábitos se aprenden en la familia, el colegio y la comunidad, 
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observándose grandes diferencias según nivel de pobreza, educación, nivel 
socioeconómico y condición urbano rural. En los diagnósticos de Salud Bucal 
realizados en el país se observa, en forma constante, un mejor estado de Salud 
Bucal en la población de nivel socioeconómico alto al compararla con los de niveles 
más bajos (Tabla 3). La población más rica del país tiene índices de salud bucal 
comparables a los países desarrollados.  
 
 
Tabla 3: Daño Bucal según nivel socioeconómico. 
Fuente: MINSAL 
 
II.4.1.4 Factores Tecnológicos 
 
Los factores tecnológicos son aquellos derivados de los avances en los procesos y 
la implementación o modificación de algunos productos que favorecen el avance de 
la economía general, debido a la mejor utilización de los recursos.  
La tecnología es un elemento muy importante en cualquier negocio ya que ayuda al 
crecimiento, funcionamiento y progreso de las empresas. Es por ello una compañía 
deberá seleccionar a su proveedor de productos o servicios cuidadosamente para 
asegurarse de que éstos sean competitivos, que favorezcan el posicionamiento de 
calidad en el sector y los últimos avances tecnológicos. Además, en la sociedad en 
la que vivimos, la tecnología no para de extenderse, sobre todo entre los países 
desarrollados. Es por ello que las empresas para poder llegar a un mayor número 
de personas y para poder sobrevivir en el mercado competitivo en el que se 
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encuentran, tienen prácticamente la obligación de ofrecer sus servicios también vía 
internet. La mayoría de las compañías de seguros, hoy en día cuentan con su propia 
página web, donde ofertan sus servicios y sirven como un soporte más donde darse 
a conocer y publicitarse llegando a un público más extenso. 
 
II.4.1.5 Factores ecológicos 
 
La práctica de la Odontología implica la generación de desechos peligrosos -tanto 
sólidos como líquidos- que contienen diversidad de material biológico 
potencialmente nocivo como: bacterias, virus, microorganismos, toxinas, sangre, 
saliva, fluidos y otros materiales y sustancias capaces de dañar el medio ambiente 
y la salud. 
  
Los odontólogos manejan y desechan diversidad de elementos, como por ejemplo: 
mascarillas, guantes, gasas, algodones, agujas, hojas de bisturí, cartuchos de 
anestesia, fresas, papeles descartables, servilletas, líquidos para revelar y fijar 
radiografías, tejidos, biopsias, piezas dentarias, restauraciones, mercurio, alambres 
de ortodoncia, aditamentos protésicos y otros, que pueden dañar directamente al 
personal del consultorio dental, recogedores y "recicladores"  de basura y a la 
comunidad en general. 
  
A pesar de ello, resulta muy común que el odontólogo tenga la inadecuada 
costumbre de mezclar la basura odontológica con la basura doméstica, debido a 
que en la mayoría de los países no existe una reglamentación clara al respecto y a 
que en los países en los cuales la normatividad existe, se encuentra poco difundida 
y es escasamente aplicada. 
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Debido a que en muchos países se verifica que es sumamente insipiente la 
normatividad y reglamentación referida tanto al cuidado del medio ambiente, como 
a la práctica odontológica, por el momento, la principal motivación para seguir este 
tipo de pautas coexiste con un convencimiento individual acerca de su necesidad e 
importancia. Un compromiso con hacer las cosas bien y de conservar nuestro 
hábitat. 
Independientemente de esto, ya existe mucha evidencia acerca de cómo reorientar 
la práctica odontológica hacia lograr incorporar las pautas referidas en el presente 
artículo para la correcta y responsable eliminación de la basura en el consultorio 
dental. 
 
II.4.1.6 Factores Legales 
 
Leyes que regulan el mercado de los seguros: 
A. Código de Comercio.  
B. Ley sobre Compañías de Seguros D.F.L. 251 de 1931 y sus 
modificaciones.  
C. Legislación sobre mutualidades de seguros 
De estas leyes, no todos los artículos rigen para el tipo de seguro que tiene que ver 
con el proyecto. 
Las compañías de Seguros, son sociedades autorizadas por la SVS, de acuerdo a 
lo dispuesto en el DFL N°251 de 1931, para desarrollar el comercio de asegurar 
riesgos, donde se reconocen dos grupos:  
• Compañías de seguros generales, destinado a asegurar los riesgos de 
pérdidas o deterioro en las cosas o el patrimonio, incluidas las compañías de 
seguros de crédito 
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• Compañías de seguros de vida, destinado a cubrir los riesgos de las 
personas o que garantizan a estas, un capital, una póliza saldada o una renta 
para el asegurado o sus beneficiarios. 
La ley de seguros (DFL N°251, de 1931), sin perjuicio de establecer requisitos 
mínimos para el desarrollo de las actividades, faculta a la SVS para el 
establecimiento de requerimientos técnicos y patrimoniales que deben cumplir los 
corredores de seguros, liquidadores de siniestros y agentes de ventas para 
desempeñar su labor, y para dictar las normas por las cuales deben regirse la 
intermediación y la contratación de seguros 
Deber de asesoría de las aseguradoras.  
De acuerdo a lo establecido en el artículo 529 del Código de Comercio, cuando el 
seguro fuere contratado en forma directa, sin intermediación de un corredor de 
seguros, es obligación del asegurador el prestar asesoría al asegurado, ofrecerle 
las coberturas más convenientes a sus necesidades e intereses, ilustrarlo sobre las 
condiciones del contrato y asistirlo durante toda la vigencia, modificación y 
renovación del contrato y al momento del siniestro, siendo el asegurador 
responsable de las infracciones, errores y omisiones cometidos y de los perjuicios 
causados a los asegurados. Esta norma legal introducida por la ley N°20.667 en el 
año 2013, impone una fuerte responsabilidad a las aseguradoras en materia de 
asesoría en la comercialización de los seguros. Si bien la disposición legal es 
obligatoria a partir de la entrada en vigencia de la citada ley, la Superintendencia 
podrá establecer criterios específicos para su aplicación y verificación de su 





Página | 35  
 
II.4.2 ANÁLISIS PORTER 
 
Mediante el Análisis de las cinco fuerzas de Porter se analizará la industria a la que 
está ligada la compañía y se analizará el grado de competencia que existe en este 
sector, todo esto con el fin de generar estrategias para aprovechar oportunidades y 
de cierto modo luchar contra las amenazas que sean detectadas en el análisis. 
 
Ilustración I: Análisis de las cinco fuerzas de Porter. 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
II.4.2.1 Rivalidad entre los competidores existentes 
 
Hoy en día, existen compañías aseguradoras que brindan el servicio de seguros 
dentales, hay clínicas que se asocian con Isapres o son estas mismas quienes dan 
el servicio de manera directa, un ejemplo de ellas son colmena y cruz blanca que 
tienen sus propias clínicas odontológicas para atender mediante un seguro a sus 
afiliados que paguen esa prima correspondiente al seguro dental, que, si bien cubre 
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tratamientos dentales son bastante costosos. Se concluye que la rivalidad entre los 
competidores existentes es MEDIAS. 
II.4.2.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores 
 
La entrada de nuevos competidores es escasa puesto que existe una serie de 
barreras para ingresar a esta industria, el capital es un obstáculo ya que se requiere 
de un capital mínimo exigido para iniciar actividades como compañía de seguros. 
Existen otros elementos que pueden actuar como barreras de entrada, son los 
requisitos jurídicos y comerciales que exige la SVS al momento de realizar el ingreso 
en el Registro establecido para realizar este tipo de funciones. También está la 
barrera de los clientes, para implementar seguros de planes dentales se deberá 
tener una cantidad grande de clientes para que el proyecto logre ser rentable, 
deberán, además tener una estrategia pensada para competir con los planes 
complementarios de las isapres de modo tal que la cantidad de clientes crezca. 
Dado lo anterior, se tiene que las amenazas de entrada de nuevos competidores 
son MEDIAS. 
II.4.2.3 Productos o Servicios sustitutivos 
 
Los servicios entregados por otras organizaciones como son las Isapres, son 
servicios complementarios que no serían vistos como sustitutivos ya que estos 
serían competidores directos, lo que realmente es un servicio sustitutivo es cuando 
se da el pago del 100% del servicio, cuando la persona lo requiera y mientras no 
necesite de un tratamiento, simplemente no se ve en la obligación de pagar cada 
mes una mensualidad por algún tipo de seguro. Esta sección se considera ALTA. 
II.4.2.4 Poder de negociación de los clientes 
 
La capacidad de negociación de los clientes con la aseguradora es BAJA puesto 
que ellos desconocen la situación bucal en la que se encuentran, si por algún motivo 
ellos deciden desistir del seguro, deberán esperar un plazo máximo de un año de 
haber contratado el servicio, puesto que así se especificará en el contrato. Luego 
Página | 37  
 
de haber esperado ese tiempo tendrán la posibilidad de definir la continuidad con el 
servicio y tendrán la opción de continuar en el caso que les haya gustado o bien, 
cambiar de plan. Además, es difícil que en este tipo de servicio los clientes se 
organicen, puesto que las condiciones de cada seguro varían según el riesgo del 
asegurado. 
II.4.2.5 Poder de negociación de los proveedores 
 
El poder de negociación de la organización con los proveedores se considera 
BAJO, puesto que existe una gran cantidad de organizaciones chilenas y 
extranjeras en el mercado encargadas de proveer servicios odontológicos y que 
quieran extender su cantidad de pacientes, con quienes se tendrá la capacidad de 
negociar precios e inclinarse obviamente donde el costo sea el más bajo.  
II.4.2.6 Conclusión Porter 
 
De lo analizado en relación a las cinco Fuerzas de Porter, se puede observar que 
las expectativas de rentabilidad que tiene la compañía de seguros dentales en el 
largo plazo, son MEDIAS. Dada la estrategia de la compañía, se le posiciona a ésta 
de acuerdo a que sus capacidades facilitan una buena defensa, en relación a las 
fuerzas de la industria a través de la calidad de servicio. 
 
II.4.3 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS 
 
Debido a que la empresa no existe, se realizará un análisis estratégico que se 
basará en la detección de elementos externos que determinarán las oportunidades 
y amenazas. Estas variables permitirán conformar un diagnóstico de la capacidad 
competitiva del proyecto y conocer el entorno al que se va a enfrentar.  
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Oportunidades 
 Lanzamientos de nuevas tecnologías. 
 Baja cobertura de las Isapres en tratamientos odontológicos. 
 Falta de profesionales en el sistema público. 
 Atracción de clientes por medio de promociones. 
 Altos índices de afecciones bucales. 
 Incentivo del Ministerio de Salud a cuidar la higiene bucal por medio 
de propagandas. 
 Aumento del interés por el cuidado de los dientes. 
Amenazas 
 Aumento de competidores. 
 Cambios en el entorno legislativo. 
 Descontento respecto a las Isapres. 




En un inicio, se realizó una mini encuesta a 10 personas a las que se les 
consultó, ¿Usted estaría dispuesto(a) a contratar un seguro de salud dental? 
De las cuales, 8 respondieron que si tomarían y solo 2 que no lo harían. En 






N= Tamaño de la población (6.685.685 personas en la RM)  
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Z= Valor obtenido del nivel de confianza del 95% (1,96)  
e = Limite aceptable de error (5%)  
p = Proporción de personas que tomaría un seguro dental (0,8)  
q = Proporción de personas que no tomaría un seguro dental (0,2)  
Cabe destacar que, para poblaciones muy grandes, (sobre 100.000) la formula 
se puede simplificar a la siguiente expresión:  
 
 , 
En conclusión, evaluando los valores en la formula anterior nos da un total de: 
245,86. Esto indica que, para que la encuesta sea lo más aproximada a la realidad 
se deberían encuestar como mínimo 246 personas. 
 
II.4.4.1 RESULTADOS ENCUESTA 
 
El cuestionario de la encuesta fue de carácter estructurado y su aplicación vía web, 
principalmente debido a los bajos costos que significa este método, la rapidez en el 
traspaso de los datos para su análisis, y para minimizar los sesgos existentes en 
encuestas aplicadas personalmente. 
Se encuesto un total de 258 personas y las preguntas correspondientes a las 
respuestas que están a continuación se pueden ver en el Anexo 1.  
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Gráfico 6: Porcentaje de encuestados según el sexo.  
Fuente: Elaboración propia.  
 
Se intenta con esta pregunta identificar cuál es el sexo que mantiene mayor interés 
en su salud e higiene bucal, la diferencia entre hombres y mujeres es muy poca, por 
lo que se concluye que tanto hombres como mujeres tienen el mismo interés o 
preocupación por su salud dental.  
 
Gráfico 7: Porcentaje de encuestados según rango de edad.   
Fuente: Elaboración propia. 
 
52%48%









PORCENTAJE DE ENCUESTADOS 
SEGUN RANGO ETARIO
Entre 18 y 25 años
Entre 26 y 35 años
Entre 36 y 45 años
Entre 46 y 59 años
Mayor de 60 años
Página | 41  
 
Del total de la encuesta, los jóvenes son los más interesados en cuanto a la salud 
dental. Además, se nota que los adultos y adultos mayores a medida que se alejan 
de la juventud, pierden el interés debido a las alzas en los tratamientos dentales y 
todo lo que tenga que ver a esta área de la salud, y debido a esto, es que prefieren 
no invertir en algún tratamiento dental. A esas personas se debe hacer énfasis, para 
que vuelvan a confiar en un sistema que les brindará un beneficio, y que traerá 
muchas ventajas tanto para el bienestar personal y social de cada individuo. 
 
Gráfico 8: Frecuencia de asistencia al dentista.   
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Esta pregunta ayuda a entender la situación de los chilenos en cuanto a la asistencia 
al odontólogo, es decir, existe un porcentaje muy elevado de personas que se 
dirigen al dentista solo por emergencia, y peor aún, hay una gran cantidad que optan 
por darle prioridad a otras cosas y prefieren no acudir a un centro dental. Existen 
muchas razones del por qué las personas evitan ir a estos lugares, y la más 
importante es obviamente, el alto costo de los tratamientos. 
 
Cada 1 año; 24%
Cada 1 mes; 9%
Cada 3 meses; 
4%
Cada 6 meses; 
16%









No asisto al dentista
Solo por emergencia
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Gráfico 9: Porcentaje de personas dispuestas a pagar un seguro.   
Fuente: Elaboración Propia. 
 
La situación en Chile es clara, existe un alto nivel de personas que saben que el 
tema dental esta en déficit en comparación a otros países. Y siendo realista, 
estamos muy distantes a que esto mejore. Las autoridades consideran que los 
tratamientos dentales son parte de la esteticidad de las personas y no reflejan un 
gran problema para la salud. La gente piensa distinto y una gran parte de ellas 
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Gráfico 10: Preferencia más importante a la hora de contratar un seguro.  
Fuente: Elaboración Propia. 
 
 
Para las personas, el indicador más importante que considerarían a la hora de 
contratar un seguro suplementario dental son las coberturas y el precio. 
Las coberturas de un seguro pueden variar según el tipo del plan que se contrate, 
además, ésta se centra en cubrir una cierta cantidad de dinero o bien un porcentaje 
del tratamiento del que se requiera y, otro factor importante a la hora de contratar 
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Gráfico 11: Preferencia de pago para un seguro. 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Esta pregunta aborda el tema del pago, cómo prefieren las personas pagar por un 
seguro de salud dental. En base a una pregunta anterior, se identificó que el rango 
de edad más interesado en pagar por este seguro está entre los 18 y 45 años de 
edad. Muchas de esas personas puede que sean trabajadores y que dan 
preferencia al descuento por planilla2, puesto que, este modo es más cómodo ya 
que no se nota al pagar, es un pago automático. El pago de manera presencial 
también es preferencia dentro de todas las opciones de pago, este método es 
mucho más confiable que los demás y es por eso que las personas lo siguen 
prefiriendo a pesar de la ramificación de la tecnología y los pagos vía web. 




2 Descuento por planilla: Es un descuento voluntario (mensual) que no puede exceder el 15% de la 
remuneración del trabajador, socio o colaborador de una organización. 
Cheque o 
Pagaré
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Gráfico 12: Preferencia de precios para el pago de un seguro.  
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Más de la mitad de los encuestados prefieren un precio que varíe entre $10.000 y 
$20.000 por un seguro suplementario dental. Es lógico puesto que a la mayoría de 
los trabajadores ya tienen otros descuentos por las Isapres, AFP, etc.  
 
 
Gráfico 13: Información sobre síntomas y enfermedades bucodentales.  





3; 1% 15; 6%
PREFERENCIA DE PRECIO PARA UN 
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El tema dental es casi desconocido para las personas, a un gran porcentaje de la 
población le sucede que sienten malestares en su cavidad bucal y no saben qué les 
puede estar pasando. Es bueno que la gente sepa de enfermedades y tratamientos 
dentales, incentivarlos a que se preocupen más por su salud dental y motivarlos a 
cuidarse. 
 
Gráfico 14: Porcentaje de personas que les gustaría tener un diagnóstico sin costo.
 Fuente: Elaboración Propia. 
 
 
Gráfico 15: Porcentaje de personas que conocen su salud dental.  
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Un diagnostico sin costo, ayudará a la población a conocer su situación bucal, ya 
que un gran porcentaje no conoce su realidad, o bien, tienen conocimiento, pero 
prefieren no hacer nada. Y cuando deciden tratarse la situación es más grave y el 
tratamiento costará más dinero. 
 
 
Gráfico 16: Importancia de la localización de una clínica para sus pacientes.     
 Fuente: Elaboración Propia. 
 
La pregunta intenta identificar si es relevante la localización de una clínica dental, la 
mayoría indica que sí lo es, mientras que el 29% indica que no es relevante. 
 
II.4.4.2 CONCLUSIÓN DE ENCUESTA 
 
El resultado arrojado por la encuesta nos va a permitir tomar varias decisiones 
estratégicas. La muestra se compuso de un total de 258 encuestados, todos 
pertenecientes a la región metropolitana. Cabe recordar que es metodológicamente 
incorrecto hacer extensiva esta caracterización al resto del país, puesto que la 
muestra considerada no es representativa de toda la población, se realizó sólo a 




IMPORTANCIA DE LA LOCALIZACIÓN 
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edad asegurable, sin embargo existe un sesgo dado que la población utilizada es a 
base de redes de contactos (Facebook, Compañeros de Universidad, Página de la 
Universidad y Familia) y no sobre el total de la población en forma aleatoria. 
Además, al revisar el perfil de los encuestados, existe una alta concentración en las 
comunas del sector centro-sur, lo que deja fuera representatividad de toda la región.   
La muestra se compuso de un 48% de hombres y un 52% de mujeres. Más del 50% 
señaló poseer estudios de enseñanza media completa y un 25% aproximadamente 
tenían estudios universitarios incompletos. 
En relación a las comunas de dónde provienen los encuestados, éstos se 
concentraron en Pedro Aguirre cerda, San Miguel, Lo Espejo, San Joaquín, Maipú 
y Cerrillos.  
Por otro lado, del total de encuestados, un 36% dijo tener entre 18 y 25 años, 
mientras que un 26% entre 26 y 35 años, el resto se concentró sobre los 35 años.  
El 45% de los encuestados, declaro tener hijos, mientras que en relación al estado 
civil el 55% se declaró soltero, 31% casado, y el resto no contesta. Del total de casos 
encuestados, aproximadamente el 45% declaró que ya tiene algún tipo de seguros, 
de éstos aproximadamente un 61% tenía seguro de automóvil. 
Del total de los encuestados, un 54% equivalente a 139 personas dijo que sí estaría 
dispuesto a pagar por un seguro de salud dental, el 13% dijo que no pagaría por 
uno y el 33% advirtió que le es indiferente. De los que están dispuestos a pagar por 
el seguro un 42% dijo que lo más importante a la hora de contratar el seguro serían 
las coberturas que cubriría el seguro. 
En cuanto al canal de pago del servicio, lo que más prefiere la gente es el descuento 
por planilla con un 29%, seguido por vía presencial con un 27% y el 19% a través 
de Webpay. 
Al preguntar sobre las preferencias en el canal de contratación, como era de esperar 
predomina la venta a través de asesor (60% aprox), sin embargo, un porcentaje no 
menor mencionó venta por internet como una opción (25%). 
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En cuanto a las características que debería tener el servicio y en particular en 
relación a la contratación por internet: claridad en las condiciones del producto, 
protección de la información, sitio web amigable y un menor costo en relación a un 
asesor financiero. Por otro lado, cuando se les consultó sobre características más 
valoradas del producto mismo: devolución de parte de las primas al final del contrato 
y altas rentabilidades históricas.  
En conclusión, existe un desafío importante de parte de la compañía de generar 
plataformas online robustas por un lado que complementen su oferta de canales 
que ya existen, la cual sea capaz de atender las inquietudes y preferencias de estos 
potenciales consumidores. 
 
II.4.5 PLAN DE MARKETING 
 
El plan de marketing es una herramienta vital y necesaria para toda empresa. 
Actualmente nos encontramos ante un entorno altamente competitivo y dinámico, 
donde la empresa debe afrontar continuamente nuevos retos. Sin duda, la 
globalización de mercados, internet, la inestabilidad económica y un continuo 
desarrollo y avance tecnológico producen una serie de cambios que determinan el 
éxito de toda empresa. La adaptación de las empresas a este nuevo paradigma no 
puede ser improvisada y es necesario elaborar un plan de marketing que permita 
anticiparse y afrontar los cambios del entorno. 
El marketing mix o más conocido como 4Ps, es uno de los elementos clásicos del 
marketing, se utiliza para englobar a sus cuatro componentes básicos: producto, 
precio, distribución y comunicación. Las 4Ps del marketing (el marketing mix de la 
empresa) pueden considerarse como las variables tradicionales con las que cuenta 
una organización para conseguir sus objetivos comerciales. Para ello es totalmente 
necesario que las cuatro variables del marketing mix se combinen con total 
coherencia y trabajen conjuntamente para lograr complementarse entre sí. A 
continuación, se va a proceder por definir cada una de ellas en el contexto del 
proyecto que se está tratando: 




Principalmente consiste en entregar un servicio de seguros de salud dental que 
brindará beneficios que otros seguros no cubren. 
Una póliza de un seguro complementario/suplementario, paga el resto, es decir todo 
lo que no incluye en su seguro principal. Esta cobertura secundaria es una política 
independiente y podría funcionar efectivamente como su póliza de seguro de salud 
dental solo si ya se tiene un plan. Por ejemplo, los tratamientos dentales no se 
consideran en la mayoría de los planes en las Isapres, este seguro dental cubriría 
todo lo que tenga que ver con la estética, salud y seguridad bucal. Un beneficio de 
este seguro será que le garantizará una gama más amplia de protección y le 
permitirá adaptarse a cada política para maximizar la reducción de sus gastos de 
bolsillo. 
Se brindarán dos tipos de seguros, familiares o colectivos e individuales. 
• Seguros colectivos 
A través de una línea de Seguros colectivos dentales, se quiere otorgar la máxima 
protección y seguridad a todos los integrantes de cualquier tipo de organización y a 
sus respectivas familias, resguardándolos ante riegos, accidentes o enfermedades. 
Uno de sus grandes beneficios es que poseen un costo menor en comparación a 
un seguro dental individual. Los beneficiarios podrán ser elegidos libremente, 
además, el pago de la prima puede ser compartido entre el contratante y el 
asegurado. Por último, existirán coberturas adicionales para cónyuges e hijos 
dependientes del asegurado titular a precios preferenciales.  
 
• Seguros individuales 
El seguro de salud individual es el que lo va a asegurar en el evento de que el 
paciente llegue a estar lesionado o adquirir una enfermedad, que en el caso de este 
proyecto es un seguro dental por lo tanto la póliza indicará cuales son las 
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prestaciones que el asegurado tendrá como beneficio. El seguro individual de salud 
dental es una inversión prudente si usted es auto-empleado o trabaja para una 
compañía que no ofrezca este tipo de seguro. La compra de un seguro individual 
requiere una búsqueda cuidadosa debido a que la cobertura y los costos varían de 
compañía a compañía. La mayoría de las pólizas individuales le permiten escoger 
cualquier clínica y pagar los servicios sobre la base de honorarios por servicio. Esto 
significa que los proveedores de la salud recibirán un honorario por cada servicio tal 
como una visita a la oficina, prueba de laboratorio, o procedimiento médico. Cuando 
un paciente requiera de un seguro suplementario dental individual, obviamente 
deberá mostrar una prueba de buen estado de su salud dental ante la compañía 
aseguradora antes de que ésta convenga en asegurar al paciente o a los miembros 
de su familia. Algunos proveedores del seguro de salud dental van a requerir un 
examen de salud previo a la aceptación. Por lo que la compañía aseguradora, 
procederá a realizar una evaluación sin costo, para todas las personas que no 




Para el precio, se hizo un estudio de los valores fijados por la competencia. Estos 
precios variaban entre $10.000 y $25.000 pesos como cifra promedio. Debido a este 
rango se va a optar por establecer valores distintos para cada plan. Con el fin de 
ingresar al mercado con precios inferiores a la competencia para lograr incrementar 
de manera eficaz el número de clientes. 
Como ya se indicó, los precios de la aseguradora variarán entre los $10.000 y 
$25.000, un tanto menor al promedio de la competencia y éstos serán distintos para 
planes familiares, individuales y colectivos. Además, los precios serán fijados en 
UF. 
En cuanto a la estrategia de precio, se optará por la penetración de mercado, ya 
que esta estrategia, básicamente, significa cobrar un poco menos que la 
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competencia directa para captar clientes que sean lo suficientemente sensibles al 




La propuesta publicitaria se enfocará en comunicar los beneficios de este tipo de 
seguro, explicando en qué consiste y los beneficios que trae el adquirir este servicio. 
Se va a requerir una labor exhaustiva, puesto que por parte de la población está la 
inseguridad que le han otorgado las Isapres a un gran porcentaje de personas. 
Se informará a través de distintos medios, los beneficios que atrae el llevar una 
dentadura sana y una higiene bucal en óptimas condiciones. 
Para poder fidelizar a los clientes y para llamar la atención de ellos, se harán 
diagnósticos gratuitos en el inicio, para que ellos sepan de su situación bucal y para 
que la aseguradora sepa los problemas que son más comunes dentro de la 
población.  
Para el crecimiento de la empresa es necesario crear prestigio, es por ello que se 
realizará un sitio web, que se encargará de promocionar e informar a toda la 
población sobre todo lo que respecta a esta área de la salud. También se usarán 
las redes sociales más en tendencia para generar la necesidad que se necesita para 
crecer dentro de este mercado de los seguros. 
Lo más importante es entregar un servicio óptimo y de calidad a todos quienes 
requieran de este servicio, pues lo más importante es generar confianza al cliente 
tratándolo como se merece y minimizar todos los problemas que se puedan 
ocasionar, lo más importante para que una organización se consolide es el buen 
trato a sus clientes, ya que son ellos quienes tienen el poder y de los que depende 
que una compañía sea exitosa, mediante lo que se llama “el boca a boca”. 
 




Para lograr una buena ubicación, se considerarán los niveles de población en ciertas 
comunas más centrales, debido a que la localización de una clínica dental es 
relevante para las personas se considerará muy importante también para la 
compañía vendedora de seguros dentales. Se pretende comenzar con una oficina 
que se adecue a los servicios que quiera otorgar la compañía, idealmente en un 
sector que concluya harta gente a realizar sus tratamientos dentales, por ende, 
tendrá que ser un sector donde exista una gran cantidad de clínicas odontológicas 
y sea incurrida por un alto nivel de personas. 
 
II.5 ESTRATEGIA DE NEGOCIO 
 
En este caso la compañía va a optar por dos estrategias, la primera llamada 
“Liderazgo en Costos”, significa que la compañía tendrá que desarrollar procesos 
eficientes, lo que le va a permitir aprovechar y traspasar eso al precio, lo cual se 
convertirá en una ventaja cuando la demanda sea muy sensible al precio; mientras 
que en la segunda es la estrategia por “Diferenciación” significa que posee 
recursos, capacidades y ventajas que le permiten ofrecer un producto que es 
completamente distinto a lo que hay en el mercado, en términos de otorgar valor 
para el cliente, ajustándose lo más posible a sus necesidades.  
En general, para el caso de los seguros y a partir de estudios elaborados por la 
compañía, los cuatro atributos más valorados por los clientes son:  
1)La confianza que ofrezca la compañía en términos de solvencia, 
2)Información clara y oportuna, 
3)Una atención personalizada y, 
4)Relación precio/calidad.  
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Es por ello que la estrategia elegida será una combinación entre costo y 
diferenciación.  Pero, ¿Cómo se logrará? 
• La confianza se logra por una parte cumpliendo lo prometido y manteniendo 
un contacto constante con los clientes, es decir generando una relación. Para 
esto, se requiere de una posición proactiva por parte de los asesores en la 
compañía, donde llamen o contacten a los clientes cada mes para evaluar su 
satisfacción, responder sus dudas y mantener una relación cercana.   
  
• En cuanto a la información clara y oportuna, para esto la compañía se 
enfocará en que las condiciones del producto sean fáciles de entender por el 
cliente, utilizando un lenguaje sencillo y desarrollando instancias como chat 
donde el cliente pueda resolver sus dudas vía online o bien tener 
profesionales capacitados para así brindar la información correcta o que las 
dudas sean respondidas de manera eficiente.   
  
• Para que la relación Precio/calidad sea la mejor, la compañía tendrá que 
tener una estructura de costos menor que la utilizada por la competencia, lo 
cual se logra teniendo de algún modo estrategias como, por ejemplo, venta 
online, ya que al ser canal online no se incurre en la misma comisión que se 
le pagaría a un intermediario, y este menor costo se traspasará al cliente, lo 
que hará al servicio más competitivo en precio. 
 
II.6 ESTRATEGIA COMERCIAL 
 
Un seguro dental, es básicamente un servicio, el cual busca darle seguridad a una 
persona, otorgándole una promesa de indemnización ante un evento y un retorno 
por la seguridad y bienestar de su salud dental, a cambio de un pago mensual por 
parte del asegurado. En general, entre compañías, el seguro opera de la misma 
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forma o similar, el cliente dice cuánto puede o le acomoda pagar en forma mensual, 
y cómo desea pagar. También se valora la claridad de las condiciones de la póliza, 
la cercanía de la compañía con el cliente, y la asesoría personalizada y oportuna, 
es decir soluciones de protección y ahorro acorde a sus necesidades. 
II.7 MODELO DE NEGOCIOS 
 
Para definir el modelo de negocios, se optó trabajar sobre el modelo Canvas. En los 
siguientes puntos se desarrollan los conceptos de cada bloque, respetando el orden 
que propone la metodología:  
a) Segmentos de clientes/Mercado:  
El segmento de clientes estará enfocado a todo tipo de persona, 
independientemente de su situación económica pero que cumpla con las 
condiciones de obtener un seguro. Además, éstos no deberán tener un contrato de 
salud dental con otra compañía de seguros. Estos pueden ser personas de cualquier 
perfil que tengan interés en cuidar de su salud dental propia o bien, de la salud 
dental de la familia. 
b) Propuesta de Valor: 
Ofrecer un servicio que se ajuste a las necesidades de cada cliente, además de 
acompañarlos en todo el proceso, brindando eficacia, eficiencia, seguridad y calidez 
en todos los servicios prestados a los clientes logrando así la protección y 
tranquilidad con soluciones que sean sencillas y las adecuadas a cada persona.  
c) Canales: 
Los canales que se utilizarán tanto para darse a conocer o para dar un servicio al 
cliente de calidad serán: Ferias de seguros, Redes sociales, Pagina web oficial 
(Asesoría en Línea), Intermediarios (Referencias de los mismos clientes), Aliados 
estratégicos (Universidades, colegios, etc), asistencia vía telefónica. Además, se 
contará con la oficina donde se atenderá al cliente. 
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d) Relación con los Clientes: 
La relación con los clientes debe ser cercana, y transparente, de modo que puedan 
confiar en el servicio entregado por la compañía. Requiere de contante presencia 
ya sea a través de llamadas del ejecutivo, de un programa de fidelización, de 
encuestas de satisfacción y de un compromiso de respuesta rápida ante sus dudas 
y requerimientos. Las que pueden ser generadas vía online, a través de email o 
llamada telefónica. 
e) Ingresos: 
Los ingresos vendrán dados por las ventas, primas de los seguros (parte de riesgo) 
y por el ingreso de los dividendos financieros. 
f) Recursos Clave: 
Los recursos claves son principalmente físicos, ya que requieren de una 
infraestructura tecnológica y procesos específicos que permitan una coordinada 
relación entre los distintos canales de la compañía para entregar un servicio de 
excelencia. Personal capacitado para responder vía telefónica o chat (en línea). 
Reaseguradores si es necesario a modo de reducir el riesgo para la compañía. 
g) Actividades Clave: 
Las principales actividades tienen que ver con actividades propias del negocio de 
cualquier compañía de seguros, que involucran todo el proceso de suscripción, y 
administración de fondos, pero adicionalmente, está la gestión online, incluyendo la 
asesoría mediante chat, lo que implica una capacitación constante y seguimiento 
del servicio prestado. También la gestión de reclamos y requerimientos online, 
donde podemos separar aquellos que tienen que ver con la operación misma del 
negocio, a aquellos que implican la cancelación del servicio, entre otros. 
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h) Aliados Clave: 
Los principales socios serán los proveedores del servicio odontológico (Clínicas 
dentales), así como alianzas con corredores y reaseguradores. 
i) Costos: 
Los costos vienen dados principalmente por el manejo y respaldo de la Información, 
costos asociados a la comercialización online y presencial, y costos asociados a 
arriendos, gastos administrativos, etc. 
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• Asesores y 
corredores de 
seguros 
• Clínicas dentales 
• Universidades 
• Colegios 
• Agentes de seguro 
Actividades Clave 
• Mejora continua 
• Venta cruzada 
• Llamada o visita a 
clientes 
• Metas mensuales 



















adecuadas y con 
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• Todo tipo de persona 
independiente de su 
situación económica 









• Fuerza de venta 
• Tecnología 
Canales 
• Ferias de seguros 
• Redes sociales 





Estructura de Costes 
• Servicios – Impuestos – Gastos administrativos 
• Indemnizaciones – mejoras – compra de equipos 
• Pagos a proveedores 
• Costos Fijos 
Estructura de Ingresos 
• Ingreso de dividendos financieros 
• Pago de primas 
Ilustración II Modelo Canvas 
Fuente: Elaboración Propia 
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ESTUDIO TÉCNICO 
En este capítulo se pretenderá analizar y decidir el lugar más adecuado para 
establecer una oficina en la cual se ofrecerá el servicio que se quiere brindar y 
además de cuáles serán sus elementos básicos que se deberá tener en cuenta para 
elegirlo. Una vez se elija la ubicación en la que se llevará a cabo la actividad y el 
orden secuencial de cada uno de ellos, para poder determinar los requerimientos 
necesarios de cada una de las etapas de la realización y entrega de nuestro servicio. 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del Proyecto 
 
Uno de los factores de éxito de este proyecto es la determinación de la ubicación 
de la oficina, en qué comuna se establecerá su base de funcionamiento. De acuerdo 
a un estudio realizado, para determinar qué sectores son idóneos para iniciar la 
venta de seguros. Se considerarán tres comunas para la posible localización: 
• Santiago centro. 
• Providencia. 
• Las Condes. 
 
III.1.1 Método para la localización 
 
Para obtener la localización, se usará el método cualitativo por puntos, con 
ubicaciones en las comunas antes mencionadas de la Región Metropolitana, con el 
fin de obtener el lugar más adecuado para instalar la oficina, considerando los 
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Los factores considerados de mayor relevancia y la ponderación asignada se 
muestran en la siguiente tabla. 
Factores Peso 
Precios por metro cuadrado 0,20 
Cercanía con clientes 0,15 
Vías de acceso 0,10 
Facilidad de instalación 0,15 
Cercanía con proveedores 0,15 
Disponibilidad de oficinas 0,15 
Condiciones sociales 0,10 
Total 1,00 
 
Tabla 4: Factores de determinación y su peso. 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
III.1.2 Evaluación de los Factores 
 










Precios por metro 
cuadrado 0,20 7 5 3 1,4 1 0,6 
Cercanía con 
clientes 0,15 7 7 4 1,05 1,05 0,6 
Vías de  
Acceso 0,10 4 7 7 0,4 0,7 0,7 
Facilidad de 
instalación 0,15 5 6 6 0,75 0,9 0,9 
Cercanía con 
proveedores 0,15 6 7 5 0,9 1,05 0,75 
Disponibilidad de 
oficinas 0,15 3 8 8 0,45 1,2 1,2 
Condiciones 
sociales 0,10 3 7 9 0,3 0,7 0,9 
Totales 1,00    5,25 6,6 5,65 
 
Tabla 5: Evaluación de la Locación óptima 
Fuente: Elaboración propia. 
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De acuerdo a las ponderaciones que consideran los factores claves, la mejor 
localización sería Providencia, principalmente por su facilidad de instalación de la 
oficina, cercanía con proveedores y clientes. 
 
III.1.3 Localización óptima 
 
Para decidir por una ubicación optima y adecuada del proyecto se analizará la 
Macro y Micro localización. 
III.1.3.1 Macro-localización 
 
Se decidió ubicar este proyecto en la provincia de Santiago, específicamente en la 
comuna de Providencia, debido a su excelente nivel de conectividad, cercanía a un 
alto nivel de clínicas odontológicas, instituciones financieras, alto nivel demográfico 
y cercanía con varias instituciones educacionales. 
Providencia es una comuna que se ubica en el sector nororiente de la ciudad de 
Santiago. Limita con Recoleta, la Reina, Las Condes, Vitacura, Ñuñoa Y Santiago. 
Además de esto, Providencia se consideraba la tercera comuna más rica de la 
región metropolitana hasta el año 2012, es habitada principal y mayoritariamente 
por personas y familias de clase media-alta y alta, a pesar de que no es nuestro 
nivel socioeconómico objetivo, es una comuna donde tiene una población flotante 
demasiado grande.  
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Ilustración III Limites de la comuna de Providencia 
Fuente: Mapcity 
 
Providencia acoge al 1,99% de la población total de la Región Metropolitana, que 
equivale a una población de 120.874 habitantes según el censo del 2002. Es 
importante destacar, por otro lado, que la población de la comuna aumenta 
notablemente durante la jornada laboral por sobre el total de la población 
permanente, pues, existe un importante y grueso flujo de población flotante en la 
comuna. El comercio que se realiza en las principales avenidas, las tres líneas 
de metro que la atraviesan o terminan en ella, y las numerosas oficinas y edificios 
de empresas explican este fenómeno. Es así como al mediodía de los días de 
semana, las calles principales pueden estar llenas de gente en las aceras, y en 
determinadas horas del día domingo sólo se encuentren algunos vecinos 
paseando mascotas o reuniéndose en alguna plaza. (Providencia, 2017) 
 




Como ya de definió la zona específica en la cual radicará nuestro proyecto, es 
necesario hacer un análisis para determinar el lugar exacto donde se ubicará la 
oficina.  
Acá se repiten en cierta medida los factores que se tuvieron en cuenta al elegir la 
macro-localización. En efecto desde el punto de vista del transporte, por ejemplo, 
ya no interesa su estudio en cuanto al costo, sino que se debe tener en cuenta el 
grado de acceso desde las distintas ubicaciones, metros, calles principales, etc. 
Desde este punto de vista, la ubicación más favorable para una oficina es en un 
lugar cercano a los factores recién mencionados. 
 
   Alternativas de Localización de Oficina 
 Necesidades A  B C  
Obligatorias 
Agua Si Si Si 












0,15 Bajo 2 0,30 Alto 6 0,90 Medio Alto 5 0,75 
Buena iluminación 0,10 Alto 6 0,60 Alto 6 0,60 Medio Alto 5 0,5 
Estacionamiento 0,08 Bajo 2 0,16 Medio 4 0,32 Medio Alto 5 0,4 
Ruído 0,08 Medio 4 0,32 Medio Alto 5 0,40 Bajo 2 0,16 
Precio 0,08 Medio Alto 5 0,40 Medio Bajo 3 0,24 Medio 4 0,32 
Seguridad 0,08 Bajo 2 0,16 Alto 6 0,48 Medio 4 0,32 
Espacios 
personalizados 
0,08 Medio 4 0,32 Alto 6 0,48 Bajo 2 0,16 
  1   3,06   5,47    4,01 
 
Tabla 6: Matriz de decisión micro-localización 
Fuente: Elaboración Propia 
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la matriz de decisión para la localización 
optima de la oficina, se determina que la oficina tipo B es la mejor opción para iniciar 
las actividades correspondientes para este proyecto. 
Esta oficina se ubica precisamente en la Av. El Bosque, comuna de Providencia, y 
cuenta con un diseño moderno, acorde con los requerimientos del mercado 
inmobiliario actual. Además de la tecnología de última generación que permitirá 
mayor eficiencia y disminuir costos operacionales, agregando valor a la 
organización. 
 
Ilustración IV Oficina óptima para el proyecto. 
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III.2 FLUJOGRAMA DE PROCESOS 
 
 
Ilustración V Flujograma de Procesos.  
Fuente: Elaboración Propia. 
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III.2.1 Análisis de riesgos y recomendaciones 
 
En este proceso se estudiará y analizarán los diversos riesgos que puedan 
perjudicar a los activos físicos, financieros y humanos, tanto de los clientes como 
los de la propia compañía que puedan verse afectados en el normal desarrollo de 
un negocio, como la pérdida de ejecutivos o la responsabilidad de un empleador. 
Una vez conocidos y evaluados los riesgos del posible cliente, se podrá determinar 
una decisión fundamentada sobre cómo enfrentarlos. Esta decisión debe ser 
tomada al más alto nivel, para lo cual es necesario contar con todos los elementos 
de juicio y recomendaciones que permitan llegar a una conclusión eficiente en el 
menos tiempo posible. 
 
III.2.2 Negociación de tasas y coberturas para el asegurado 
 
La compañía estará totalmente capacitada para negociar con los proveedores de 
sus servicios odontológicos, además de establecer las condiciones que sean más 
favorables en cuanto a cobertura y costos para todos sus asegurados. La compañía 
estará conectada en tiempo completo con el mercado en el que participa, 
permitiéndole con esto conocer los costos justos de los tratamientos y saber también 
sobre las cláusulas adecuadas para la contratación de cualquier tipo de seguro 
dental. 
 
III.2.3 Presentación de la Oferta y cotización al cliente 
 
 Luego de las negociaciones y acuerdos entre la compañía con sus 
proveedores de servicios odontológicos, se le presentará la oferta que más se 
adecúe a las necesidades del posible asegurado o la que él estime más 
conveniente.  
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III.2.4 Revisión de pólizas y entrega al cliente 
 
Una vez que el cliente acepta el seguro y es firmado por el, la póliza correspondiente 
será entregada para que el cliente proceda a revisarla, la que deberá efectuarse con 
igual cuidado que cualquier otro tipo de contrato. De esta forma el cliente recibirá 
su póliza revisada y aprobada por un personal totalmente especializado en el rubro. 
 
III.2.5 Presentación de reclamos y recuperación de siniestros 
 
Este proceso es muy delicado y uno de los más importantes que va a ofrecer la 
compañía. La asistencia técnica en la presentación de reclamos evitará 
discrepancias y malos entendidos en la interpretación de cláusulas y coberturas, 
agilizando y respondiendo de manera eficiente a las dudas de los clientes. 
La compañía tendrá la obligación de mantener una base de datos actualizada de 
manera que todos los antecedentes estén a la mano para una rápida indemnización 
en el caso que se requiriese, para esto se va a contar con un departamento especial 
para estos efectos. 
III.3 COSTOS DE REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS E INSUMOS 
 
La compañía no producirá ningún tipo de producto por lo que no usará algún tipo de 
maquinaria, solo brindará servicios, en la siguiente tabla se detalla la adquisición de 
los activos fijos para la oficina: 
 
 
Equipos - herramientas Cantidad  Precio/unid. Total 
Computadoras 6 $ 600.000 $ 3.600.000 
Software 1 $ 2.000.000 $ 2.000.000 
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Mesa para reunión 1 $ 300.000 $ 300.000 
Proyector 1 $ 100.000 $ 100.000 
Sillas de escritorio 6 $ 35.000 $ 210.000 
Escritorio Gerencia 1 $ 95.000 $ 95.000 
Escritorio 4 $ 50.000 $ 200.000 
Sillas 2 $ 25.000 $ 50.000 
Equipo Telefonía 1 $ 46.000 $ 46.000 
Multifuncional 1 $ 80.000 $ 80.000 
Teléfonos fijos 3 $ 8.000 $ 24.000 
TOTAL   $ 3.339.000 $ 6.705.000 
TOTAL UF 125,2 251,5 
Tabla 7: Costos de activos fijos para la oficina. 





En el siguiente estudio se dará a conocer la formación estructural de la compañía 
de seguros, el personal que se requiere, los horarios impuestos para los empleados 
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IV.1 ORGANIGRAMA DE LA COMPAÑÍA 
 
 
Ilustración VI Organigrama de la Compañía. 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
IV.2 DESCRIPCIÓN DE LOS CARGOS 
  
En esta sección se especificará en qué consiste cada cargo que conforma la 
compañía y se dará a conocer las funciones más relevantes de cada uno de ellos. 
Gerencia general 
Es indispensable el don de liderazgo y mando. Debe conocer ampliamente la 
industria y sus derivados. Manejar avanzadamente las herramientas tecnológicas 
(hoja de cálculo, hoja de trabajo, internet, correo electrónico, etc.) Debe ser 
enfocado, ordenado y organizado, altamente analítico y con capacidad de coordinar 
el trabajo de las diferentes gerencias.  
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1) Organizar diariamente la comunicación con su grupo gerencial. 
2) Asesorar a cada una de las áreas en la toma de sus decisiones. 
3) Aprobar y revisar los planes de trabajo de cada uno de las Gerencias. 
4) Preparar y presentar los reportes de cumplimiento de producción y financiero 
para la Junta Directiva. 
5) Ejecutar y transmitir los acuerdos emitidos por la Junta Directiva. 
6) Realizar reuniones semanales con todas las gerencias. 
7) Realizar reuniones constantes con los asesores legales de la empresa. 
8) Preparar la documentación solicitada por la Junta Directiva para la asamblea de 
socios. 
9) Asistir a congresos relevantes a la industria y extender la cadena de contactos. 
10) Desarrollar programas de calidad empresarial. 
11) Velar por la maximización de las utilidades de la empresa. 
12) Mantener contacto directo con las entidades financieras. 
13) Analizar los reportes de cada una de las gerencias. 
14) Aprobar y controlar los presupuestos anuales de la empresa. 
Recepcionista 
Es indispensable que el recepcionista tenga conocimiento de cómo manejar una 
central telefónica. Debe tener un alto grado de concentración a corto y largo plazo 
con las características de una persona ordenada y organizada.  
Sus funciones más relevantes son: 
1) Atender la central telefónica en todo momento. 
2) Dirigir las llamadas entrantes a las respectivas personas. 
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3) Tomar los mensajes de las personas que no se encuentras disponibles y 
encargarse que la persona reciba el mensaje. 
4) Recibir las visitas de clientes y/o proveedores y dirigirlos a quien corresponda. 
5) Recibir y despachar la correspondencia externa de la compañía. 
6) Distribuir la correspondencia interna de la compañía. 
7) Elaborar el control de pagos emitidos y facturas recibidas durante el día. 
8) Coordinar la agenda de las Salas de Juntas y de Sesiones. 
9) Realizar las labores de archivo y creación de expedientes de proveedores o de 
correspondencia. 
Asesor legal 
Es un puesto bastante importante, el asesor legal debe tener el dominio de los 
códigos de comercio, trabajo, tributario, y el urbano, así como también debe de 
conocer de litigios administrativos. Debe de contar con una mentalidad analítica 
para respaldar las decisiones legales, así como una actitud investigativa y conocer 
la jurisprudencia anteriormente mencionada.  
Algunas funciones que están dentro de este puesto: 
1) Asistir a reuniones para discutir el enfoque los litigios conciliatorios o juicios. 
2) Llevar a cabo acciones o defensas judiciales, en el momento que la empresa lo 
solicite o sea conveniente.  
3) Confeccionar escrituras públicas, para la sociedad o para los activos de la 
sociedad dueña de la empresa.  
4) Atender y resolver consultas o requerimientos de información de funcionarios de 
la empresa. 
5) Revisar borradores o escritos de contestación, de demandas judiciales. 
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6) Analizar y firmar toda correspondencia que recibe y emite la Asesoría Legal.  
7) Realización de finiquitos laborales, cada vez que se emita una liquidación.  
8) Revisar que las liquidaciones se efectúen de acuerdo a lo estipulado por la 
legislación laboral. 
9) Redactar los contratos de trabajo con el personal, alquiler de propiedad de la 
empresa y acuerdos de confidencialidad. 
10) Velar porque los requerimientos fiscales sean siempre cumplidos y asesorar en 
las auditorias que pueda tener la empresa. 
Auxiliar de aseo 
Es importante que el auxiliar de aseo conozca y aplique el programa establecido de 
limpieza, orden y ornamentación de las distintas instalaciones de la oficina, en forma 
eficiente y oportuna.  
Dentro de sus funciones relevantes está: 
1)Limpieza en general de los diversos recintos interiores y exteriores, los que 
pueden incluir: baños, bodegas, escaleras, espejos, muros, oficinas, patios, pisos, 
sala de residuos (basura), vidrios, ventanas internas, paneles, ficheros, 
equipamiento variado, entre otros. 
2)Hacer uso eficiente de los bienes entregados para su trabajo. 
3)Retirar los residuos (basura) con la frecuencia requerida. 
4)Lavado y enlucido de pisos y/o muros con hidro-lavadora y/o 
enceradora/abrillantadora. 
5)Uso de aspiradora, enceradora industrial y utensilios generales de aseo. 
6)Reposición según requerimiento de papel higiénico, jabón y toallas de papel. 
7)Adecuarse a trabajar en sistema por turnos. 
Página | 73  
 
8)Cumplir con otras funciones que le encomiende la Gerencia. 
Área de operaciones 
La labor de esta área es velar porque las operaciones de la empresa se produzcan 
de forma efectiva y cumpliendo con los estándares de calidad y con lo previamente 
estipulado por la Gerencia General. 
Al que le toque desempañarse en este departamento deberá tener experiencia en 
el manejo de personal operativo. Debe tener facilidad de palabra y de 
entendimiento. Debe manejar normativas de seguridad y de desempeño de 
producción. Debe ser ordenado, organizado, proactivo, dinámico y enfocado a 
resultados. 
Área comercial 
Indispensable el don de liderazgo y mando. Debe conocer ampliamente la industria 
y sus derivados. Manejar avanzadamente las herramientas tecnológicas. Debe ser 
enfocado, ordenado y organizado, altamente analítico y con capacidad de coordinar 
el trabajo de las diferentes áreas.  
Las funciones que debe cumplir esta área son: 
1) Organizar diariamente la comunicación con su grupo gerencial. 
2) Asesorar a cada una de las Gerencias en la toma de sus decisiones.  
3) Aprobar y revisar los planes de trabajo de cada uno de las Gerencias. 
4) Preparar y presentar los reportes de cumplimiento de producción y financiero 
para la Junta Directiva. 
5) Ejecutar y transmitir los acuerdos emitidos por la Junta Directiva. 
6) Realizar reuniones semanales con todas las gerencias. 
7) Realizar reuniones constantes con los asesores legales de la empresa. 
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8) Preparar la documentación solicitada por la Junta Directiva para la asamblea de 
socios. 
9) Asistir a congresos relevantes a la industria y extender la cadena de contactos. 
10) Desarrollar programas de calidad empresarial. 
11) Velar por la maximización de las utilidades de la empresa. 
12) Mantener contacto directo con las entidades financieras. 
13) Analizar los reportes de cada una de las gerencias. 
14) Aprobar y controlar los presupuestos anuales de la empresa. 
15) Mantener relaciones constantes con los clientes más representativos para la 
empresa. 
16) Participar en las negociaciones comerciales con clientes y proveedores. 
17) Desarrollar planes de inversión de crecimiento. 
 
Área de administración y finanzas 
Es indispensable que el administrador de este departamento conozca las normas 
internacionales de contabilidad y de los diferentes instrumentos financieros. Debe 
ser analítico, enfocado a números y resultados. Debe ser agresivo-conservador, con 
capacidad para proyectar inversiones y mediciones de riesgo. Sus funciones son: 
1)Responsable de la elaboración, ejecución y coordinación presupuestaria, con el 
resto de las unidades de la empresa. 
2)Responsable de preparar los estados financieros y entregar soporte a todas las 
unidades, supervisando y manteniendo la normativa contable de la empresa. 
3)Responsable de la gestión financiera de la empresa, analizando los usos 
alternativos que se darán a los recursos financieros disponibles. 
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4)Responsable de elaborar los análisis e informes contables y financieros 
sugiriendo medidas tendientes a optimizar resultados. 
5)Será el encargado de establecer y aplicar las políticas generales de recursos 
humanos de la empresa. 
6)Responsable de la supervisión de la función de abastecimientos y servicios que 
terceros proveen a la empresa. 
7)Cumplir con lo establecido en el Sistema de Gestión Integrado de la empresa. 
Marketing y ventas 
En este departamento es indispensable que haya conocimiento en investigación de 
mercados y elaboraciones de planes de mercadeo. Debe conocer métodos de 
preciar productos y de proyección de ventas y/o producción. Debe ser una persona 
altamente creativa y con amplia experiencia en campañas publicitarias. 
Las funciones que se deben cumplir en esta área son: 
1) Elaborar y desarrollar los planes de mercadeo para cada uno de los canales 
establecidos. 
2) Supervisar y corroborar con su fuerza de ventas que los objetivos de ventas 
asignados se cumplan. 
3) Estudiar e investigar los estudios de mercado para la industria de la empresa. 
4) Proyectar la rentabilidad de los servicios de acuerdo con los estudios realizados. 
5) Coordinar y realizar los eventos promocionales de la marca y velar por el éxito de 
cada evento. 
6) Planificar con las agencias publicitarias las campañas y pautas establecidas. 
7) Elaborar y manejar el presupuesto anual de trabajo. 
8) Elaborar los reportes de efectividad de los eventos promocionales. 
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9) Elaborar los reportes de resultados mensuales de venta y labores realizadas. 
10) Elaborar planes promocionales de imagen de la empresa. 
 
IV.3 GASTOS EN PERSONAL 
 
Las remuneraciones se clasificarán de la siguiente manera: 
Remuneraciones variables, que corresponden a los bonos o premios por metas y 
ocasiones especiales (Navidad y Fiestas Patrias). 
Remuneraciones fijas que serán calculadas mediante un simulador de sueldos 
desde el sitio web www.tusalario.org, en donde se encuentran los salarios promedio 
de distintos cargos, de los cuales se buscará los que correspondan a la compañía 
de seguros que se está creando. 
A continuación, se detalla la tabla de sueldos correspondiente a cada cargo con los 
descuentos legales correspondientes a AFP, Salud, Impuestos, Seguro de Cesantía 
y Fondo de Pensiones, descuento que se aproximó a un 20%. 
Cargo Sueldo Bruto Sueldo Líquido año1 
Gerente General  $         960.000   $           800.000   $   11.520.000  
Auxiliar de Aseo  $         420.000   $           350.000   $     5.040.000  
Asesor Legal  $         660.000   $           550.000   $     7.920.000  
Recepcionista  $         480.000   $           400.000   $     5.760.000  
Jefe Operaciones  $         800.000   $           800.000   $     9.600.000  
Jefe Comercial  $         800.000   $           800.000   $     9.600.000  
Jefe Administración y Finanzas  $         800.000   $           800.000   $     9.600.000  
TOTAL PESOS  $     4.920.000   $       4.500.000   $   59.040.000  
TOTAL UF               184,51                   168,76             2.214,11  
Tabla 8: Remuneraciones del Equipo de Trabajo. 
Fuente: Elaboración Propia 
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IV.4 JORNADA LABORAL 
 
De conformidad con lo establecido en los artículos 22 y 28 del Código del Trabajo, 
la jornada laboral consiste de 45 horas a la semana como máximo, por lo tanto, 
deberán ser distribuidas de manera que éstas se cumplan y con la restricción de 
que no pueden superar las 10 horas diarias. 
Por otro lado, el tiempo para la colación acorde con el artículo 34, no puede ser 
inferior a media hora, tiempo no imputable a la duración de la jornada diaria, y no 
habría inconveniente para que las partes puedan acordar un lapso superior a media 
hora. 
De acuerdo a esto, la compañía propondrá trabajar 9 horas por día, de lunes a 
viernes y con una hora de colación que no suma a las horas contribuidas al trabajo. 
 
ESTUDIO LEGAL 
En este estudio se trabajan las normas y reglamentos vigentes que involucran al 
proyecto de manera que sus procesos tengan un funcionamiento correcto y sin 
ningún inconveniente con la ley. 
V.1 MARCO LEGAL 
  
En Chile, la autoridad supervisora para las compañías de seguros es la 
Superintendencia de Valores y Seguros, SVS. La superintendencia es una 
institución autónoma, con personalidad jurídica y patrimonio propio, y que se 
relaciona con el Gobierno, a través del ministro de Hacienda.  
Existen muchas normas y leyes que regulan el mercado de seguros, pero las 
siguientes tres son las más globales:  
1.- Código de comercio  
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2.- Ley sobre Compañías de Seguros D.F.L. 251 de 1931 y sus modificaciones. 
3.-Legislación sobre mutualidades de seguros.  
El código del comercio, establece reglas aplicables al contrato de seguro, mientras 
que el D.F.L. 251, establece reglas que abarcan desde la actividad, exigencias de 
solvencia, fiscalización, normas de inversión y otras características que establecen 
un marco normativo general.  
Dadas las características de este mercado, existe una dinámica constante en 
relación a la normativa tanto de requerimientos de información, como de reglas 
aplicadas en relación a la protección del consumidor.  
V.2 PROTOCOLO LEGAL PARA LA CREACIÓN DE UNA EMPRESA 
 
A continuación, se indicarán los pasos que se deben seguir para constituir de 
manera adecuada una empresa. 
 
V.2.1  Escritura de Constitución de Sociedad 
 
Para crear de una empresa en Chile es esencial jurídicamente hablando, la correcta 
elección de la adecuada figura societaria. En general podemos señalar que los 
beneficios de la constitución de una sociedad, consisten en: 
A la sociedad se le considera como una persona jurídica distinta de los socios 
individualmente considerados. Esto permite proteger a los socios de 
responsabilidades que la sociedad adquiere, como por ejemplo deudas. 
Esta nueva persona jurídica tendrá su propio patrimonio, nombre, nacionalidad y 
domicilio. 
Se permite establecer claramente una nueva identidad, por lo que le es más fácil a 
una sociedad reunir capital y financiarse, en comparación con una persona natural. 
Página | 79  
 
Permite distinguirse de la competencia y entregar una mayor confianza tanto a sus 
clientes como proveedores. La constitución de la sociedad es un ente jurídico 
distintivo en lo comercial, financiero y operacional. 
Respecto a las formas societarias más utilizadas en Chile, se encuentran: 
a) Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L) 
b) Sociedad por Acciones (Spa) 
c) Sociedad Anónima (S.A) 
d) Sociedad de Responsabilidad Limitada (Ltda.) 
e) Sociedad Colectiva 
f) Sociedad Comanditaria  
La Escritura de Constitución de Sociedad es fundamental para crear una Empresa 
en Chile ya que establece, entre otras cosas, el tipo de Sociedad, el giro o actividad 
comercial a la cual se dedicará, los socios que la conformarán, sus aportes de 
capital respectivos, la forma en que éstos participarán de las utilidades y cómo se 
responderá en caso de pérdidas. Además, es un respaldo jurídico ante cualquier 
eventualidad sobre los bienes de las partes involucradas ya que se debe estipular 
los límites y alcances de las responsabilidades comerciales. También detalla cómo 
se administrará esa Sociedad, la labor de cada uno de los participantes y la manera 
como se establecerán las remuneraciones. 
Luego de la redacción de la Constitución de Sociedad, es necesario proceder a 
legalizar el documento ante Notario y con ello materializar la personalidad jurídica 
requerida para realizar los trámites relacionados para crear una empresa en Chile, 
así como también la obtención de RUT y patente comercial. 
V.2.2 Inscripción en Registro de Comercio 
 
Luego de constituir la sociedad, se procede a inscribir la Sociedad en el Registro de 
Comercio y a publicarlo en el Diario Oficial, eventos que deberán realizarse dentro 
de los 60 días posteriores, contados desde la fecha que se estipula en la Escritura. 
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La inscripción de la Sociedad, se realiza directamente en el Conservador de Bienes 
Raíces, entidad dependiente de la Corte de Apelación de la región correspondiente 
al domicilio establecido por la sociedad en su escritura. Este trámite puede ser 
realizado tanto por los Socios o por el Representante Legal. 
 
Para realizar estos trámites que corresponden a la creación de una empresa se 
debe presentar lo siguiente: 
• Dos extractos originales o copias autorizadas por el mismo notario. 
• Escritura de constitución de la sociedad o Modificación y Formulario Nº2. 
La inscripción de la constitución puede demorar, dependiendo de la oficina donde 
se realice, entre 3 y 7 días hábiles, y el costo está sujeto a la tasación de la Sociedad 
basándose, entre otras cosas, en el capital inicial de la misma. 
Luego de esto se debe concurrir nuevamente a las oficinas del Conservador de 
Bienes Raíces a retirar la “Protocolización” de la Sociedad (Fojas, Número de 
Inscripción y Año). 
V.2.3 Publicación en el Diario Oficial 
 
Este trámite debe realizarse dentro de 60 días contados a partir de la fecha 
registrada en la Escritura de la Sociedad. La publicación del Extracto de la Escritura 
en el Diario Oficial, puede ser realizada por un Socio o el Representante Legal, 
quien debe concurrir a las oficinas del diario La Nación con el Extracto protocolizado 
de la Escritura. 
Se va a recomendar adquirir 2 ó 3 ejemplares del Diario Oficial, ya que le podrá 
servir como respaldo de la legalidad de la Sociedad y, además, se necesitará para 
la realización de trámites posteriores. 
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V.2.4 Iniciación de Actividades y obtención del RUT (Rol Único 
Tributario) 
 
Tanto las personas naturales como jurídicas que estén constituidas en Chile o en el 
extranjero, que en razón de su actividad estén sujetos a impuestos,  deben solicitar 
inscripción en el Rol Único Tributario y en forma simultánea (no es obligatorio) dar 
aviso de Inicio de Actividades al Servicio de Impuestos Internos (SII) de acuerdo a 
lo señalado en el artículo 66 del Código Tributario.  
Esto marca el inicio de las obligaciones como contribuyente sujeto a impuestos, los 
que se aplicarán mientras dure la actividad comercial. 
La declaración de iniciación de actividades es una declaración jurada formalizada 
ante el Servicio de Impuestos Internos sobre el comienzo de cualquier tipo de 
negocios o labores susceptibles de producir rentas gravadas en la primera o 
segunda categoría de la Ley de la Renta. 
• Primera Categoría: Todas aquellas actividades que obtienen su renta del capital 
y/o de actividades comerciales, industriales, mineras, de transporte, etc. 
• Segunda Categoría: Actividades que obtienen su ingreso de las rentas del 
trabajo, como las Sociedades y/o Servicios Profesionales. 
En el caso de las personas jurídicas, la declaración debe ser presentada y suscrita 
por el o los representantes que tengan la administración y uso de la razón social, 
debidamente acreditado. En caso de existir más de un representante, se deberá 
constatar si éstos deben actuar en conjunto o lo pueden hacer en forma 
independiente, bastando en este último caso que suscriba el formulario cualquiera 
de ellos. 
El o los representantes de las personas jurídicas pueden encomendar por supuesto 
la gestión de solicitar la inscripción en el RUT y de dar el aviso de inicio de 
actividades a un tercero (normalmente un abogado), otorgando mandato para ello, 
el que deberá constar por escrito y ser al menos autorizado ante Notario u Oficial 
del Registro Civil. 
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En el caso de una persona natural, podrá presentarlo personalmente o a través de 
sus representantes o mandatarios. El mandato deberá constar por escrito y ser al 
menos autorizado por un Notario. 
Se debe completar el Formulario de Inscripción al Rol Único Tributario y/o 
Declaración de Inicio de Actividades N° F-44153 el cual deberá ser firmado y 
presentado ante el SII por el contribuyente, el Representante Legal o una persona 
autorizada con poder notarial, quien deberá solicitar a través del mismo documento 
la verificación de domicilio.  
Presentar escritura de creación, protocolizada ante Notario. En el caso de las 
Sociedades Anónimas y Limitadas, deben presentar además su publicación del 
extracto en el Diario Oficial y su inscripción en el Registro de Comercio. 
 
V.2.5 Documentos Tributarios 
 
Una vez que la empresa se encuentre constituida e inicie sus actividades comienza 
su obligación tributaria. Dependiendo del tipo de empresa y/o actividad que realice 
deberá operar con diversos documentos entre los cuales se encuentran las Boletas 
de Honorarios, Facturas, Boletas de Venta, Libros Contables, etc. 
El SII, tiene a disposición de las contribuyentes versiones electrónicas, tanto de sus 
trámites como de algunos de los documentos tributarios que requiera la Empresa. 
Sin embargo, es factible operar con documentos en formato tangible, los cuales 




3 Ver anexo Nº 3 Formulario nºF-4415 Formulario Inscripción Rol Único Tributario. 
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deberán adquirirse en una Imprenta para luego solicitar su posterior legalización en 




Una vez que ha seguido los pasos para constituir una empresa y ya ésta se 
encuentra constituida y legalizada como contribuyente, el comienzo de las 
actividades comerciales dependerá de una serie de Permisos otorgados por 
distintas entidades de acuerdo al rubro de la Empresa. En nuestro caso, los 
permisos serán otorgados por la SVS, cabe mencionar que es muy importante que 
antes de arrendar o comprar un local, o un terreno, que se destinará a uso comercial, 
se consulte el Plano regulador de cada Municipio, para evitar clausuras.  
Esta etapa de Creación de una Empresa contempla aspectos tan importantes como 
el lugar físico donde se va a operar y el cumplimiento de las condiciones 
estructurales, sanitarias y ambientales necesarias para ejercer el giro. Estos 
requisitos se encuentran regulados por ley y son necesarios para obtener la Patente 
Comercial, los cuales dependerán del Giro de la empresa. 
V.3 ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA 
 
La compañía de seguros se constituirá como sociedad anónima cerrada y su 
dirección fiscal será en Av. El Bosque, Providencia. La empresa deberá obtener los 
permisos y certificados de autorización por el ramo que le faculte para desarrollar 
las actividades correspondientes a una compañía de seguros.  
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V.4 PRESENTACIÓN DE RECLAMOS Y TRAMITACION DE CONSULTAS 
SOBRE SEGUROS4 
  
El procedimiento5 debe aplicarse a las presentaciones de consultas o reclamos que 
se formulen por escrito, éstas podrán ser efectuadas por los contratantes, 
asegurados o beneficiarios6 del contrato de seguros. Se aplicará igualmente a 
cualquier otra consulta que por su naturaleza necesite de una respuesta escrita por 
parte de la compañía. 
En virtud de la Circular Nº1.487 de 17 de Julio de 2000, las compañías de seguros 
deben recibir, registrar y responder todas las presentaciones, consultas o reclamos 
que se les presenten directamente por el contratante, asegurado o beneficiarios. 
Las presentaciones pueden ser efectuadas en la casa matriz y en todas las 
agencias, oficinas o sucursales de la compañía en que se atienda público, 
personalmente, por correo o fax, sin formalidades, en el horario normal de atención 
y sin restricción de días u horarios especiales. 
El interesado, en caso de disconformidad respecto de lo informado por la compañía 
de seguros, o bien cuando exista demora injustificada en su respuesta, podrá 
recurrir a la Superintendencia de Valores y Seguros, División de Atención y 
Educación al Asegurado, cuyas oficinas se encuentran ubicadas en Av. Libertador 
Bernardo O”Higgins 1449, piso 1°. Para más información ver el detalle del 
procedimiento en el Anexo N°4. (seguros, 2017) 





5 Ver Anexo N°4 
6 Ver definición de contratante, asegurado y beneficiario en Anexo 1. 
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ESTUDIO ECONÓMICO – FINANCIERO 
 
Como se ha demostrado en los capítulos anteriores las pólizas de seguros van en 
aumento, por lo que se considera una excelente oportunidad de negocio en la 
actividad de ventas de seguro. Pero queda por determinar aun cuáles serían las 
ventajas que se pueden notar financieramente.  
Para el estudio económico – financiero se utilizarán solo las herramientas que nos 
brinden de manera eficaz información útil para una toma de decisiones en este 
estudio de prefactibilidad: Flujo Neto del proyecto, Tasa interna de retorno, Valor 
presente neto, Periodo de retorno de Inversión y un análisis de sensibilidad de las 
variables más importantes del proyecto. 
Para efectos de establecer un parámetro común para el análisis se trabajará en 
pesos chilenos y a su vez en UF, la UF específicamente de la fecha 30 de junio del 
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VI.1 ESTUDIO ECONÓMICO 
 




Para comenzar este apartado se considerarán datos de mercado y con el fin de 
establecer un punto de referencia agregaremos un cuadro con que incluirá el 
crecimiento de las primas de seguros de salud en UF. (Ver Anexo 6) 
Es importante mencionar que toda la información que se obtuvo para el desarrollo 
de este cuadro fue obtenida de la página de la Superintendencia de valores y 
seguros quien realiza trimestralmente informes con datos obtenidos de todas las 
compañías que supervisa esta entidad. 
Con la información obtenida se puede concluir que el sector asegurador o más 
específico, los seguros de salud, tienen porcentajes oscilatorios. 
Los ingresos estarán dados por la cantidad de pólizas vendidas o planes vendidos 
o bien por el nivel de ventas obtenidas a nivel general de los seguros de salud.  
Los datos correspondientes a los ingresos anuales se mostrarán en la siguiente 
tabla de acuerdo a lo proyectado anteriormente. Recordar que la tasa a la que se 
estimó el crecimiento de la demanda está expuesta en el Capítulo II. 
 
Tabla 9: Ingresos estimados anuales.  
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Año 1 2 3 4 5
Ingresos por venta en UF 5.059,24             5.312,20                         5.577,81                    6.135,59                  6.749,15                 
Total en pesos 134.906.006$    141.651.307$                148.733.872$           163.607.259$         179.967.985$       
Total en UF 5.059,24 5.312,20 5.577,81 6.135,59 6.749,15
INGRESOS




VI.1.1.2.1 COSTOS VARIABLES 
 
La estructura de costos variables es principalmente la variable dependiente de las 
ventas en este caso. El costo por ventas será calculado como un porcentaje de el 
plan, para efectos prácticos se tomará un valor promedio del plan de $22.000 o 
0,825 UF y el costo por venta equivaldrá a un 14% del plan, eso equivale a $3.080 
o 0,1155 UF. En cuanto a los agentes de seguros, se les dará una comisión por 
venta del 3% de cada plan. Por lo tanto, el costo por venta será de un 17% del valor 
promedio del plan. Se trabajará con una agencia de agentes de ventas y la 
compañía ofrecerá el 3% del total de ventas como comisión para esta entidad. 
 
Tabla 10: Costos estimados variables.  
Fuente: Elaboración Propia. 
 
VI.1.1.2.2 COSTOS FIJOS 
 
En este apartado se verá todo lo que tenga que ver con los insumos necesarios 
para el correcto funcionamiento de las operaciones a las que se dedique el proyecto; 
los gastos de consumo mensual como lo es el suministro de agua, aire 
acondicionado y los gastos mensuales a realizar en un año específico, entre ellos 
Año 1 2 3 4 5
Costo por venta 708,29                 743,71                             780,89                        858,98                      944,88                    
Comisión Ag. de Venta 151,78                 159,37                             167,33                        184,07                      202,47                    
Total en pesos 22.934.021$      24.080.722$                  25.284.758$             27.813.234$           30.594.557$          
Total en UF 860,07 903,07 948,23 1.043,05 1.147,36
COSTOS DE LAS VENTAS
Página | 88  
 
se destacan las remuneraciones del personal, publicidad, página web y la 
mantención de los inmuebles. 
Por otro lado, para el reajuste de los sueldos que sufren un cambio debido a la 
inflación8, se calculó un promedio del IPC entre los años 2012 y 2016 que 
corresponde a 3,44%9. 
Por último, se considerarán los costos asociados al suministro de agua potable, 
calefacción, luz e internet.  
En la tabla que se aprecia a continuación se indican los costos fijos asociados a 
este proyecto: 
Costos fijos proyectados 
Servicios Costo mensual Costo anual 
Arriendo  $                        450.000   $                  5.400.000  
Agua  $                          30.000   $                      360.000  
Mantención software  $                          66.667   $                      800.000  
Luz  $                          60.000   $                      720.000  
Internet  $                          40.000   $                      480.000  
Publicidad  $                        100.000   $                  1.200.000  
Gastos de Adm  $                          10.000   $                      120.000  
Aire acondicionado  $                          40.000   $                      480.000  
Otros gastos  $                          30.000   $                      360.000  
TOTAL PESOS  $                        826.667   $                  9.920.000  
TOTAL UF  $                             31,00   $                        372,02  
Tabla 11: Estimado de los costos fijos.  
Fuente: Elaboración propia. 




8 Proceso económico provocado por el desequilibrio existente entre la producción y la demanda; 
causa una subida continuada de los precios de la mayor parte de los productos y servicios, y una 
pérdida del valor del dinero para poder adquirirlos o hacer uso de ellos. 
9 http://encina.ine.cl/CALCULADORA/ 




VI.1.1.2.3 TABLA DE COSTOS 
 
En la siguiente tabla se adjuntan todos los costos asociados al proyecto, es decir, 
costos indirectos, directos y gastos administrativos. 
 
Tabla 12: Tabla de costos totales. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Costo de la venta 22.934.021$  24.080.722$  25.284.758$     27.813.234$     30.594.557$     
Salarios 59.040.000$  61.011.936$  63.049.735$     65.155.596$     67.331.793$     
Arriendo 5.400.000$     5.400.000$     5.400.000$       5.400.000$       5.400.000$       
Agua 360.000$        360.000$        360.000$           360.000$           360.000$           
Mantención software 800.000$        800.000$        800.000$           800.000$           800.000$           
Luz 720.000$        720.000$        720.000$           720.000$           720.000$           
Internet 480.000$        480.000$        480.000$           480.000$           480.000$           
Publicidad 1.200.000$     1.200.000$     1.200.000$       1.200.000$       1.200.000$       
Gastos de Adm 120.000$        120.000$        120.000$           120.000$           120.000$           
Aire acondicionado 480.000$        480.000$        480.000$           480.000$           480.000$           
Otros gastos 360.000$        360.000$        360.000$           360.000$           360.000$           
Total costos en pesos 91.894.021$  95.012.658$  98.254.493$     102.888.830$  107.846.350$  
Total costos UF 3.446,20         3.563,16         3.684,73            3.858,53            4.044,45            
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VI.1.1.3 INGRESOS NETOS 
 
Una vez calculados los ingresos y egresos del proyecto se procederán a calcular 
los ingresos netos que resultan de la diferencia entre ingresos y egresos, como se 
presenta en la siguiente tabla. 
 
Tabla 13: Ingresos netos. 




De acuerdo a Servicio de impuestos Internos, la depreciación de los bienes del 
activo de una empresa corresponde al menor valor que tiene un bien, producto de 
su uso o desgaste, tema que está contenido en los N°5 y 5 bis del Artículo 31 de 
la Ley sobre Impuesto a la Renta10, que reconoce una cuota anual por concepto de 
depreciación de los bienes del activo inmovilizado como gasto necesario para 
producir la renta, determinada de acuerdo con la vida útil fijada por el Servicio de 
Impuestos Internos para tal bien. En la siguiente tabla se puede ver el valor de cada 





Ingresos netos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Total en pesos 111.971.985$    117.570.585$                123.449.114$           135.794.025$         149.373.428$       
Total en UF 4.199,17             4.409,12                         4.629,58                    5.092,54                  5.601,79                 
INGRESOS NETOS
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activo con su respectiva vida útil obtenida del SII, además de la depreciación anual 
y acumulada a lo largo del periodo de evaluación más el valor contable y su valor. 
 
 
Tabla 14: Depreciaciones.  
Fuente: Elaboración propia de acuerdo a datos obtenidos de SII. 
 




La inversión total del proyecto será establecida de acuerdo a la inversión total 
necesaria para iniciar la comercialización de los seguros, adicionando la inversión 
de activos fijos que conformen la oficina. Por lo tanto, la inversión total para iniciar 
actividades correspondientes al proyecto es de $140.031.450 o 5.251,45 UF. 
De acuerdo, a la política de la SVS se requiere, además, un monto fijo patrimonial 
correspondiente a 5.000 UF en caso de un quiebre de la compañía, tener así una 
garantía. Este monto ya está considerado dentro de la inversión inicial para ser 
utilizado en el flujo. 
ITEM INVERSION VIDA UTIL DEPR ANUAL VALOR LIBRO (1) VALOR LIQUID.
Computadoras 3.600.000$             3 1.200.000$        -$                       1.440.000$        
Software 2.000.000$             10 200.000$            1.000.000$          800.000$            
Mesa para reunión 300.000$                 3 100.000$            -$                       120.000$            
Proyector 100.000$                 5 20.000$              -$                       40.000$              
Sillas de escritorio 210.000$                 3 70.000$              -$                       84.000$              
Escritorio Gerencia 95.000$                   3 31.667$              -$                       38.000$              
Escritorio 200.000$                 3 66.667$              -$                       80.000$              
Sillas 50.000$                   3 16.667$              -$                       20.000$              
Equipo Telefonía 46.000$                   5 9.200$                 -$                       18.400$              
Multifuncional 80.000$                   7 11.429$              22.857$                32.000$              
Teléfonos fijos 24.000$                   7 3.429$                 6857,142857 9.600$                 
TOTALES 6.705.000$             7 957.857$            1.915.714$          2.682.000$        
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En la siguiente tabla se muestra el equipamiento necesario para iniciar las 
actividades de ventas de seguro. 
Equipos - herramientas Cantidad  Precio/unid. Total 
Computadoras 6 $ 600.000 $ 3.600.000 
Software 1 $ 2.000.000 $ 2.000.000 
Mesa para reunión 1 $ 300.000 $ 300.000 
Proyector 1 $ 100.000 $ 100.000 
Sillas de escritorio 6 $ 35.000 $ 210.000 
Escritorio Gerencia 1 $ 95.000 $ 95.000 
Escritorio 4 $ 50.000 $ 200.000 
Sillas 2 $ 25.000 $ 50.000 
Equipo Telefonía 1 $ 46.000 $ 46.000 
Multifuncional 1 $ 80.000 $ 80.000 
Teléfonos fijos 3 $ 8.000 $ 24.000 
TOTAL   $ 3.339.000 $ 6.705.000 
TOTAL UF 125,2 251,5 
Tabla 15: Inversión en equipamiento para la oficina. 




Para el financiamiento del proyecto, se destinará un total de $90.031.450 de capital 
propio y los $50.000.000 restantes serán financiados por un préstamo que fue 
simulado en el banco chile a una tasa del 14,41% anual correspondiente al año 
201711. Esta tasa será útil para calcular la amortización del préstamo, a través de 
cuotas frecuentes, las cuales están definidas según la extensión de dicho préstamo, 




11 Para más detalles Ver Anexo N° 7. 
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por lo que corresponden a cinco periodos, tiempo en que se realizará la evaluación 
de proyecto. 
Para estipular la cuota constante del préstamo se utilizará la siguiente formula:  
 
𝐶𝑈𝑂𝑇𝐴 𝐷𝐸 𝐴𝑀𝑂𝑅𝑇𝐼𝑍𝐴𝐶𝐼Ó𝑁 𝐶𝑂𝑁𝑆𝑇𝐴𝑁𝑇𝐸 = 𝐶𝑜 ∗
𝐼 ∗ (1 + 𝐼)𝑛
(1 + 𝑖)𝑛 − 1
 
 
Donde C0, corresponde a la cantidad del préstamo, “I” corresponde a la tasa de 
interés y “n” corresponde al periodo de duración del préstamo. 
Por lo tanto, realizando la operación, el valor de la cuota sería el siguiente. 
 
𝐶 = 50.000.000 ∗
0,1441 ∗ (1 + 0,1441)5
( 1 + 0,1441)5 − 1
 
 
Por lo tanto, con esta información, se podrá realizar la tabla de amortización y 
conocer las cuotas mensuales del préstamo, y así transparentar los intereses y 
desglose del capital como el del saldo impago para cada periodo de la duración del 
proyecto. 
Para un préstamo necesario de $50.000.000, de acuerdo a la tabla que se muestra 
a continuación la cuota corresponde a $14.707.956 durante el horizonte al que se 
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Tabla 16: Cuota, Intereses y Amortización. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
VI.2.3 COSTO DE CAPITAL 
 
El costo de capital es la tasa de rendimiento que debe conseguir la empresa sobre 
sus inversiones para que no haya fluctuaciones de su valor en el mercado y este 
permanezca inalterado, teniendo en cuenta que este costo es también la tasa de 
descuento de las utilidades empresariales futuras. Por lo tanto, para calcular el costo 
capital se utiliza el costo promedio ponderado de capital o WACC. 
 








Donde 𝐾𝑑 es la tasa de la deuda, “𝐷” es la deuda, 𝐾𝑒 costo patrimonial, “𝑃” es el 
patrimonio y “ 𝑖 ” es la tasa de impuestos. Por lo tanto, para lograr determinar el 
WACC se investigarán los valores de cada concepto en el mercado actual chileno. 
Para determinar el costo patrimonial se utiliza el modelo de precio de activo de 
capital o 𝐶𝐴𝑀𝑃. Este modelo se utiliza para lograr definir el costo patrimonial, se 
tomará en cuenta el riesgo de la empresa (𝛽), el retorno esperado del mercado 𝑅𝑚  y 
la tasa libre de riesgo (𝑅𝑓).  
𝐶𝐴𝑃𝑀 = 𝐾𝑒 = 𝑅𝑓 + (𝐸(𝑅𝑚) − 𝑅𝑓) ∗  𝛽 
AÑO 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL DEUDA 50.000.000$     42.497.044$     33.912.912$     24.091.807$  12.855.480$  
INTERESES 7.205.000$       6.123.824$       4.886.851$       3.471.629$     1.852.475$     
AMORTIZACION 7.502.956$       8.584.132$       9.821.105$       11.236.327$  12.855.481$  
SALDO FINAL DEUDA 42.497.044$     33.912.912$     24.091.807$     12.855.480$  1-$                     
VALOR CUOTA (1) 14.707.956$    14707956 14707956 14707956 14707956
TASA INTERES 14,41%
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Para la tasa libre de riesgo 𝑅𝑓 se obtuvo del Banco central de Chile, correspondiente 
a la tasa de rendimiento de los bonos del estado de 5 años, y corresponde a un 
1,4% para el mes de octubre del año 2017. 
Por otro lado, la tasa de retorno esperado del mercado 𝐸(𝑅𝑚), se calculó mediante 
los datos del IPSA y su variabilidad en un análisis de los últimos 10 años, el que dio 
como resultado una tasa de 7,05%. Por último, la beta será estimada desde la 
página de betas Damodaran12, de acuerdo a la página la beta que corresponde a 
este proyecto es de 0,92. 
Entonces:   
𝐶𝐴𝑃𝑀 = 𝐾𝑒 = 0,014 + (0,0705 − 0,014) ∗  0,92 
𝐾𝑒 = 0,06598 = 6,598 % 
 
Por lo tanto, con el 𝐶𝐴𝑀𝑃 obtenido que es igual al  𝐾𝑒, se podrá obtener el costo 
capital, donde se utilizará la formula ya expuesta con anterioridad. 







Con un 𝐾𝑑 igual a la tasa de interés anual del 14,41%, para la deuda se utilizará el 
monto total del préstamo, que corresponde a $50.000.000. Para el patrimonio se 
tomará en cuenta la diferencia de lo que cubre el préstamo, es decir $90.031.450 y 
para la tasa de impuestos (𝑖) se utiliza la esperada para el año 2018 que es del 27%. 
Por lo tanto, el 𝑊𝐴𝐶𝐶 finalmente toma el valor de: 𝑊𝐴𝐶𝐶 = 12,71% 









El flujo de caja hace referencia a las salidas y entradas netas de dinero que tiene 
una empresa o proyecto en un período determinado. 
Además, facilitan información acerca de la capacidad de la empresa para pagar sus 
deudas. Por ello, resulta una información indispensable para conocer el estado de 
la empresa, además de ser una buena herramienta para medir el nivel de liquidez 
de una empresa. 
En este caso, se realizarán dos tipos distintos de flujo, uno con financiamiento puro 
el cual todo el monto de inversión será de un inversionista sin la necesidad de 
obtener un préstamo bancario. El segundo y último flujo estará dado por el préstamo 
anteriormente obtenido. Luego de esto se analizarán los dos casos y se verificará 
cual es el mejor. 
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VI.2.4.1 FLUJO FINAL SIN DEUDA 
 
 
Tabla 17: Flujo de caja sin apalancamiento. 
Fuente: Elaboración propia. 
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta 134.906.006                 141.651.307           148.733.872           163.607.259           179.967.985           
Costos variables 22.934.021-               24.080.722-           25.284.758-           27.813.234-           30.594.557-           
Gastos fijos 68.960.000-               70.931.936-           72.969.735-           75.075.596-           77.251.793-           
Depreciación 957.857                          957.857                   957.857                   957.857                    957.857                    
Ganancia de Capital 766.286                    
Utilidad antes de Impuestos 43.969.842                    47.596.506             51.437.236             61.676.287              73.845.778              
Impuestos 11.871.857-                    12.851.057-             13.888.054-             16.652.597-              19.938.360-              
Utilidad despues de Impuestos 32.097.985                    34.745.449             37.549.183             45.023.689              53.907.418              
Depreciación 957.857-                          957.857-                   957.857-                   957.857-                    957.857-                    
Ganancia de Capital 766.286-                    
Flujo Operacional 31.140.128                    33.787.592             36.591.325             44.065.832              52.183.275              
Inversión 140.031.450-           
Capital de Trabajo 29.520.000-              
Recuperación Capital de Trabajo 29.520.000              
Valor Liquidación 2.682.000                
Flujo No Operacional 169.551.450-           -                                   -                            -                            -                             32.202.000              
Flujo de Caja 169.551.450-           31.140.128                    33.787.592             36.591.325             44.065.832              84.385.275              
Valor Actual Neto VAN 16.071.213-$           Tasa descuento 12,71% Tasa impuestos 27%
TIR 10% Pay Back 6,29                          
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VI.2.4.2 RESULTADOS FLUJO SIN DEUDA 
 
Si analizamos el flujo puro o sin deuda, la inversión total del proyecto comprende 
tanto la inversión misma de la puesta en marcha del proyecto como el capital de 
trabajo, el cual se calculó como la suma de los sueldos de los primeros 6 meses del 
primer año de haber iniciado el proyecto, generando un total de $169.551.450.  
La inversión total, será financiada con el capital propio del inversionista, obteniendo 
un Valor Actual Neto (VAN) negativo de -$16.071.213, indicador que resulta 
negativo para el desarrollo del proyecto, es decir, dado que el VAN es menor a cero 
se puede determinar que el proyecto no es rentable bajo ningún punto de vista. 
Por otra parte, la Tasa Interna de Retorno (TIR) presenta un valor del 10%, es decir 
que la tasa de descuento de un 9,72% hace que el VAN sea aproximadamente cero, 
en consecuencia, la tasa de interés máxima a la que es posible endeudarse para 
financiar el proyecto sin generar pérdidas, es de un 9,72%, por lo que se le puede 
exigir mayor rentabilidad al proyecto.  
Finalmente, el Pay Back, el periodo de recuperación de capital corresponde a 6,29 
años, lo que indica esto es que el proyecto en sí, sin financiamiento comienza a ser 
atractivo luego de haber pasado este tiempo. 
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VI.2.4.3 FLUJO FINAL CON DEUDA 
 
 
Tabla 18: Flujo de caja con apalancamiento. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta 134.906.006$               141.651.307$         148.733.872$         163.607.259$         179.967.985$         
Costos variables 22.934.021-$              24.080.722-$         25.284.758-$         27.813.234-$         30.594.557-$         
Gastos fijos 68.960.000-$              70.931.936-$         72.969.735-$         75.075.596-$         77.251.793-$         
Gastos financieros 7.205.000-$               6.123.824-$           4.886.851-$           3.471.629-$           1.852.475-$           
Depreciación 957.857$                       957.857$             957.857$                 957.857$                 957.857$                 
Ganancia de Capital 766.286$                 
Utilidad antes de Impuestos 36.764.842$                 41.472.682$         46.550.385$           58.204.658$           71.993.303$           
Impuestos 9.926.507-$                    11.197.624-$         12.568.604-$           15.715.258-$           19.438.192-$           
Utilidad despues de Impuestos 26.838.335$                 30.275.058$         33.981.781$           42.489.400$           52.555.111$           
Depreciación 957.857-$                       957.857-$             957.857-$                 957.857-$                 957.857-$                 
Ganancia de Capital 766.286-$                 
Flujo Operacional 25.880.478$                 29.317.201$         33.023.924$           41.531.543$           50.830.968$           
Inversión 90.031.450-$                                         
Capital de Trabajo 29.520.000-$                                         
Recuperación Capital de Trabajo 29.520.000$           
Valor Liquidación 2.682.000$              
Prestamo 50.000.000$                                         
Amortizaciones 7.502.956-$                    8.584.132-$           9.821.105-$             11.236.327-$           12.855.481-$           
Flujo No Operacional 69.551.450-$                                         7.502.956-$                    8.584.132-$           9.821.105-$             11.236.327-$           19.346.519$           
Flujo de Caja 69.551.450-$                                         18.377.522$                 20.733.069$         23.202.819$           30.295.216$           70.177.487$           
Valor Actual Neto VAN 36.634.214$                                         Tasa descuento 12,71% Tasa impuestos 27%
TIR 26% Pay Back 4,10                          
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VI.2.4.4 RESULTADOS FLUJO CON DEUDA 
 
De acuerdo a los resultados obtenidos, la inversión total comprende tanto la 
inversión de los activos menos el valor del crédito obtenido en el banco chile por un 
monto de $90.031.450. El Valor Actual Neto (VAN) obtenido es de $36.634.214, 
indicador que resulta positivo para el desarrollo del proyecto, en otras palabras, el 
proyecto es rentable. 
Por otra parte, la Tasa Interna de Retorno (TIR) presenta un valor del 26%, es decir 
que la tasa de descuento de un 26% hace que el VAN sea cero, en consecuencia, 
la tasa de interés máxima a la que es posible endeudarse para financiar el proyecto 
sin generar pérdidas, es de un 26%, por lo que se le puede exigir mayor rentabilidad 
al proyecto.   
Finalmente, el Pay Back, el periodo de recuperación de capital corresponde a 4,1 
años, lo que indica esto es que el proyecto en sí, con financiamiento bancario 
comienza a ser atractivo luego de haber pasado este tiempo, es decir pasado el 4° 




A modo de conclusión, y luego de analizar los resultados obtenidos se puede 
determinar que es conveniente la realización de este proyecto, ya que es rentable 
con financiamiento, además de contribuir de gran manera a la sociedad. 
El proyecto sin apalancamiento no es rentable bajo ningún punto de vista, por lo que 
no es conveniente realizarlo sin un préstamo de por medio. Además, el valor 
presente neto que arroja el proyecto sin financiamiento es menor al mínimo exigido 
para aceptar un proyecto, por lo que obviamente es factible optar por el elegir el 
proyecto con un préstamo y ver la opción de invertir el dinero que se tenía pensado 
para el proyecto en alguna otra inversión o en un depósito a plazo, etc. Los 
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resultados que se obtuvieron en el flujo fueron obtenidos desde un escenario en 
específico. 
 
VI.2.5 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
Dado a que los resultados obtenidos en los apartados anteriores sobre los flujos 
indicaron que la mejor opción es de optar por un financiamiento bancario para la 
iniciación del proyecto es que se va a proceder con un análisis de sensibilidad del 
flujo, con el fin de proyectar valores con distintos escenarios. 
Luego de llevar a cabo los flujos, se procederá por analizar la sensibilidad de los 
volúmenes de ventas, ingresos, costos variables y costos fijos, entre otros. De esta 
manera se obtendrá una mejor visión de los flujos dando la posibilidad de mejorar o 
no la idea del proyecto inicial o hacer alguna modificación al proyecto en marcha. 
De a lo observado anteriormente, se va a proceder a realizar variaciones de 
porcentajes en los elementos anteriormente expuestos, correspondientes a -10%, -
5%, 0%, 5%, 10%, con el propósito de observar el comportamiento del VAN y TIR, 
en el caso que ocurran cambios durante la proyección de 5 años del proyecto. 
El resultado del análisis se puede apreciar a continuación, para tener en 
consideración y como se mencionó al inicio del capítulo económico - financiero se 
trabajó con el valor de la UF correspondiente a $26.665,09. 
 
Tabla 19: Variaciones de Ingresos. 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
% -10% -5% 0% 5% 10%
VAN 1.103.206$           18.022.734$         36.634.214$         56.176.269$           75.718.324$           
TIR 13% 20% 26% 33% 40%
Variaciones de Ingresos
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Tabla 20: Variaciones de los Costos Variables. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
VI.2.4.1 VARIACIONES DEL VAN Y LA TIR 
 
 
Tabla 21: Comparación entre los ingresos y costos del VAN. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Gráfico 17: Comportamiento gráfico del VAN. 
Fuente: Elaboración propia. 
% -10% -5% 0% 5% 10%
VAN 42.674.486$         39.798.166$         36.634.214$         33.312.065$           29.989.916$           
TIR 29% 28% 26% 25% 24%
Variaciones Costos Variables
% -10% -5% 0% 5% 10%
VAN INGRESOS 1.103.206$           18.022.734$         36.634.214$         56.176.269$           75.718.324$           
VAN COSTOS VARIABLES 42.674.486$         39.798.166$         36.634.214$         33.312.065$           29.989.916$           
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Tabla 22: Comparación entre los ingresos y costos de la TIR. 




Gráfico 18: Comportamiento gráfico de la TIR. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Con la información obtenida de las tablas y gráficos se puede apreciar cómo se 
comporta el VAN y la TIR con respecto a los distintos escenarios propuestos. 
También se puede apreciar que a medida que los ingresos crecen el VAN aumenta 
y si se aumentan los costos el valor del VAN disminuye, por lo que se nota que el 
VAN es altamente sensible a los cambios. 
En cuanto a la variación de costos variables, se puede observar que la pendiente 
de la recta disminuye al momento de aumentar estos costos, así también como 
aumenta al disminuir los costos variables. Con esta información, podremos 
determinar qué estrategia seguir ante algún eventual cambio. 
% -10% -5% 0% 5% 10%
TIR INGRESOS 13% 20% 26% 33% 40%
TIR COSTOS VARIABLES 29% 28% 26% 25% 24%
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DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES 
 
Con respecto a los resultados se obtuvo la siguiente conclusión correspondiente a 
la memoria que percibe el estudio de prefactibilidad de implementar una compañía 
de seguros de salud dental.  
De acuerdo a los puntos de los objetivos específicos del proyecto, se realizó una 
investigación de mercado en donde se definieron ciertos parámetros de la actividad 
a la que corresponde el proyecto, se realizó un análisis de oferta y demanda del 
mercado de seguros en general, como también de los seguros de salud que es ahí 
donde está ubicado nuestra idea, también se analizó la competencia actual que hoy 
influye en el mercado asegurador, hallando una oportunidad para desarrollar una 
compañía dentro de una industria competitiva que ha ido creciendo constantemente 
dentro de Santiago de Chile y el país en general.  
Posteriormente se realizaron estudios para encontrar una cavidad dentro de la 
industria, lo que fue totalmente favorable, ya que el mercado de la salud dental es 
limitado, las personas de mayores ingresos tienen más posibilidades de acceder y 
deja un poco de lado a las personas de escasos recursos. Por ende, se percibe una 
necesidad insatisfecha por parte de todas esas personas que no pueden acceder a 
estos tratamientos de salud dental. 
Esta industria tiene muy pocos competidores, lo que realmente le afecta a la 
compañía es que las personas prefieren pagar lo que cuesta un tratamiento dental, 
siempre y cuando realmente lo necesiten, con distintos mecanismos estratégicos se 
pretende motivar e incentivar a las personas a acceder al seguro, se hará publicidad 
mediante redes sociales ya que hoy en día es el fuerte de la publicidad. La entrada 
de nuevos competidores no es ni alta ni baja, pero si los altos requisitos que pide la 
SVS para iniciar ventas de seguros impiden que cualquier persona realice proyectos 
de este tipo. 
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La venta de seguros de todo tipo cada día está más al alcance de las personas y 
cada día que pasa se hace más confiable, es por esto que el mercado va siempre 
al alza. 
Dentro del análisis estratégico, y con el fin de entender la posición actual de 
mercado chileno con respecto a los seguros, y cómo influye este tema en la relación 
social y laboral de las personas. Se utilizaron varias herramientas, dentro de ellas, 
el análisis PESTEL y las cinco fuerzas de Porter, lo que determino que bajo las 
tendencias que hoy influyen a los chilenos, específicamente a los santiaguinos, es 
un mercado atractivo que arroja incontables oportunidades para invertir en 
proyectos relacionados con el tema dental. Se identificó un segmento objetivo, que 
cumple con todas las cualidades necesarias para la implementación del plan. Bajo 
estas condiciones se lograron identificar ciertos factores claves para que la 
organización tenga éxito y generar un modelo de negocio que guíe al proyecto. 
A través de estudio Técnico se identificó el tamaño y localización optima del 
proyecto. Se evaluaron varios factores a través del Método de Factores ponderados 
para encontrar su localización, la que arrojó como resultado “la mejor ubicación” en 
el sector de la comuna de Providencia, donde la cercanía con el cliente objetivo y 
las facilidades de la accesibilidad de los clientes, fueron primordiales. 
Posteriormente se logró establecer la inversión necesaria para realizar el proyecto, 
se determinaron los costos de operaciones, administrativos y ventas. 
Finalmente en el Estudio Económico-Financiero, se analizó la viabilidad económica 
del proyecto, se proyectaron flujos de ingresos, y así se calcularon las tasas de 
rentabilidad del proyecto, VAN y TIR, resultados que fueron concluyentes para la 
realizaciones del proyecto, en donde el VAN facilitó como efecto un valor actual neto 
de $36.634.214 con una Tasa de Interés de Retorno (TIR) de 26%, lo que indica 
que el proyecto es totalmente rentable, atractivo para futuros socios e inversionistas 
que cumplan con los valores de la compañía.  
Con la información que se obtuvo de los ejercicios de sensibilidad se dedujo cómo 
se comporta el VAN y la TIR con respecto a los distintos escenarios propuestos. 
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También se pudo apreciar que a medida que los ingresos crecen el VAN aumenta 
y si se aumentan los costos el valor del VAN disminuye, por lo que se nota que el 
VAN es altamente sensible a los cambios. Este método nos va a permitir optar por 
mejores estrategias mediante la vida del proyecto. 
Para ir finalizando, es necesario mencionar que la tecnología para nuestro proyecto 
será un factor decisivo a la hora de captar clientes ya que hoy en día las personas 
pasan mucho tiempo del día en internet, esto genera no solo ventajas económicas, 
sino que también ventajas competitivas a la hora de enfrentarse a nuevos desafíos. 
Con el propósito de dar un cierre a la conclusión, si el proyecto es implementado 
bajo todas las condiciones propuestas en la memoria, este proyecto será totalmente 
viable tanto económica como financieramente, generando así muchos beneficios a 
una gran cantidad de personas e incitando a inversionistas a apostar por el área de 
la salud dental. Con todo esto se puede decir que este proyecto es rentable y es 
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Anexo 1: Glosario de Términos 
 
Prefactibilidad: Es un análisis preliminar de una idea para determinar si es viable 
convertirla en un proyecto. El concepto suele emplearse en el ámbito empresarial y 
comercial. 
Seguro de salud suplementario: Puede cubrir los costos de los procedimientos 
que su proveedor de seguro no cubre. Esto le garantiza una gama más amplia de 
protección y le permite maximizar la reducción de sus gastos de bolsillo. 
Accidente personal: Son los hechos externos, violentos e impropios a la voluntad 
de quien le ocurre, provocando distintas lesiones corporales. 
Asegurabilidad: Corresponden a las situaciones necesarias para que una 
indemnización sea aceptada por la compañía de seguros en caso de siniestro. 
Algunas de estas son que el riesgo sea lícito, fortuito, inesperado y posible 
Asegurado: Corresponde a quien suscribe la póliza con las aseguradoras, 
mediante el compromiso de pagar la prima acordada y con el derecho de la 
indemnización en caso de que ocurra un siniestro. Es quien se interesa en traspasar 
los riesgos a un tercero 
Asegurador: Es la entidad con la que, mediante la suscripción de un contrato de 
seguro, esta se compromete a asumir el riesgo de un tercero y garantizar a este el 
pago de un capital por el suceso de algún siniestro futuro e incierto, que perjudicara 
la vida del asegurado, salud o bienes materiales 
Beneficiario: Es la persona que se encuentra como titular de los derechos de 
indemnización establecidos en la póliza en caso de siniestro, la designación de él 
puede ser expresa o reservada y la realiza el contratante del seguro. 
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Buena fe: Corresponde al principio básico sobre el cual se estructura la actividad 
de aseguramiento. Obliga a las partes involucradas en la póliza a actuar con 
honestidad y sin interpretaciones ambiguas que limiten los efectos expresados en 
el contrato. La buena fe, obliga al asegurado a detallar de forma precisa y completa 
la naturaleza del riesgo, permitiéndole tomar a la aseguradora decisiones correctas 
acerca de la suscripción del contrato. 
Capital asegurado: Es el valor atribuible al titular de la póliza, y cuyo monto 
corresponde al valor máximo que se compromete a pagar el asegurador. 
Contratante: Es la persona que elige contratar una póliza de seguros con un ente 
asegurador. 
Corredor de seguro: Corresponden a personas u organizaciones que se encargan 
de intermediar y conseguir contratos en nombre de una o más empresas 
aseguradoras. Las empresas de seguro son conjuntamente responsables por los 
actos que ejecutan los agentes de seguros o corredores de acuerdo a lo suscrito en 
los contratos por las partes involucradas. 
Deducible: Es un compromiso entre la aseguradora y el asegurado, y se identifica 
con la participación del asegurado cuando ocurre un siniestro. La gran cantidad de 
las pólizas de seguros tienen un deducible, con la intención de que el asegurado 
tenga corresponsabilidad en los costos que un accidente o una enfermedad 
generan.  
Edad: Dentro de los términos de seguros, la edad se considera desagregadamente. 
Por un lado, como la edad que tiene el contratante del seguro al momento de firmar 
la póliza, la cual recibe el nombre de edad actuarial. Y también se encuentra la edad 
límite, que corresponde a la edad tope, ya sea superior o inferiormente, que la 
compañía aseguradora acepta para suscribir o renovar una póliza.  
Indemnización: Se define como el valor o costo que el asegurador se encuentra 
obligado a pagar al asegurado en el caso de un siniestro, por lo cual debe existir 
una contratación previa y el pago de la prima por parte del asegurado. El objetivo 
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de esta, es conseguir una reparación económica al patrimonio del asegurado 
afectado por el siniestro. 
Interés asegurable: Es el propósito de dar cobertura a algún riesgo de siniestro, 
con la idea real de que el siniestro no se produzca. Cada persona tiene un interés 
asegurable en su propia vida y en el de las personas a quienes pueda reclamar 
bienes. El valor de este interés, tiene como margen el que sea concedido por las 
partes del contrato. 
Mercadeo: El mercadeo es el primer pensamiento que debe tener una persona a la 
hora de crear una empresa y organizar sus funciones; pues el mercadeo es un 
conjunto de técnicas que permiten a las empresas o instituciones: la adquisición, 
creación, producción, distribución, promoción y ventas de ideas comerciales, 
productos sean bienes o servicios de manera que logren satisfacer los objetivos de 
ganancias. 
Póliza de seguro: Documento en el cual se establecen las normas que rigen las 
relaciones convenidas entre el asegurado y la compañía aseguradora. Este 
documento es la prueba concreta del establecimiento de derechos y obligaciones 
entre las partes que lo suscriben. El asegurador se ve obligado en el caso que 
suceda un siniestro fortuito y previo al cobro de la prima, a indemnizar el daño 
producido al asegurado. Existen condiciones generales y particulares que 
evidencian los principios que establece el asegurador para regular los contratos. 
Las principales partes de la póliza de seguro, corresponden al asegurador, el 
asegurado, el interés asegurable, la prima, el riesgo asegurable, el monto 
asegurado, entre otros.  
Prima: La prima corresponde al valor económico que ha de pagar el asegurado por 
trasladar el riesgo que a él le compete a un tercero, el cual funciona como cobertura 
de este riesgo. Los pagos de las primas son flexibles, especialmente en los seguros 
personales, ya que dependen de los planes que ofrezcan las aseguradoras. 
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Reaseguro: Es el instrumento que utilizan las aseguradoras, para obtener 
compensaciones necesarias, para cubrir los riesgos que representan los clientes 
asegurados de su cartera, por medio del traspaso de parte de ellos a otras 
entidades. 
Renta vitalicia: Corresponde a la serie de pagos que recibe de forma periódica el 
asegurado mientras este el vivo o sus beneficiarios, y que son realizados por el 
asegurador desde la edad de retiro o de goce de los beneficios contratados. 
Riesgo: Corresponde a la posibilidad de ocurrencia de un siniestro o acontecimiento 
inesperado, que produzca una necesidad económica. Tiene que ser azaroso e 
incierto, para ser considerado como tal un riesgo y junto a esto lícito porque no debe 
atentar contra las reglas de orden público o morales, ni producirse en perjuicio de 
terceros. 
Seguro: Es la actividad por la que una persona o institución, se obliga a pagar a 
otra persona o entidad las pérdidas en las que se vea afectada, por motivo del 
suceso de un evento riesgoso, a cambio de una cantidad económica pagada. La 
obligación de estos pagos, se ve compensada basándose en un alto número de 
individuos con montos asegurados y de los cuales sólo un número reducido sufrirán 
algún siniestro. 
Seguro de vida: Es el tipo de seguro que cubre particularmente a un individuo en 
relación a su vida e integridad, por medio del pago de una prestación, existiendo la 
posibilidad de una cobertura tanto individual como colectiva, en el caso de 
fallecimiento o supervivencia del asegurado, 
Seguro general: Es el tipo de seguro que cubre específicamente los bienes 
materiales de un individuo en particular. Algunos de estos son los seguros contra 
incendios, robos, hipotecarios, de automóviles, entre otros. 
Siniestro: Corresponde al hecho in facto del riesgo que se aseguró, el que produce 
daños protegidos en la póliza hasta un determinado valor. Este suceso, al originar 
los daños prescritos en la póliza, obliga al asegurador a pagar la indemnización por 
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el total o un monto parcial, al asegurado o beneficiarios, del capital garantizado en 
el contrato de seguro. 
Tasa: Corresponde al porcentaje que se le aplica al monto asegurado para obtener 
la prima a pagar por el asegurado, como origen de la cobertura del riesgo registrado 
en la póliza.  
Anexo 2: Encuesta 
 





2. Indique su edad 
 
Entre 18 y 25 años  
Entre 26 y 35 años  
Entre 36 y 45 años  
Entre 46 y 59 años  
Mayor de 60 años  
 
3. ¿Con qué frecuencia asiste al dentista? 
 
Cada 1 mes  
Cada 3 meses  
Cada 6 meses  
Cada 1 año  
No asiste al dentista  
 
4. ¿Estarías dispuesta/o a pagar por un seguro dental? 








5. Si tuvieras que contratar un seguro dental. ¿Cuál de estas opciones 





Ubicación de la clínica  
Otro  
 
6. ¿Qué rango de precios estaría dispuesto/a pagar por un Plan Dental? 
PP: Pesos por plan 
 
Entre 10.000 y 20.000 PP  
Entre 20.000 y 30.000 PP  
Entre 30.000 y 40.000 PP  
Más  
 





Descuento por planilla  
Cheque o Pagaré  













Me da igual  
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Anexo 3: Formulario de inscripción al rol único tributario. 
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Anexo 4: Procedimiento de tramitación de reclamos o consultas. 
 
• Recepción: 
La compañía de seguros estará obligada a recibir, registrar y responder 
las consultas o reclamos, que se les presenten directamente por los 
contratantes, asegurados o beneficiarios. Éstas podrán ser efectuadas 
personalmente por el interesado, por correo o fax, en la casa matriz de la 
compañía de seguros o en cualquier oficina o sucursal de atención que la 
compañía tenga dentro del país, sin formalidades o condiciones 
especiales, en el horario normal de atención y sin restricción de días u 
horarios especiales. La compañía de seguros deberá contar con la 
infraestructura que garantice la adecuada presentación y recepción de las 
solicitudes de los interesados, y su comprobación.  
• Registro y Expediente: 
Luego de ser recibido el reclamo o la consulta por la compañía de seguros, 
se ingresará en la carpeta individual del asegurado en forma correlativa, 
anual y foliada, o en su defecto mantenerse registrada para su tramitación 
debiendo inscribirse en un registro correlativo anual y foliado denominado 
“Registro de Atención de Consultas y Reclamos”. 
El registro deberá constituirse al menos por los antecedentes que a 
continuación se señalan, los que serán agregados tan pronto sean 
decepcionados o emitidos, en el orden que se indica:  
a) Número correlativo de la presentación, formulario o documento en que 
conste su interposición y antecedentes acompañados. 
b) Identificación del peticionario (nombre y R.U.T., si fuere conocido). 
c) Identificación del titular del contrato de seguro (nombre y R.U.T). 
d) Fecha de recepción de la presentación. 
e) Individualización de la póliza de seguro o cláusula vinculada a la 
presentación, con indicación de su código de registro en la 
Superintendencia. 
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f) Copia de todos los antecedentes y documentos correspondientes a la 
presentación. 
g) Monto reclamado, cuando corresponda. 
h) Comunicaciones efectuadas al peticionario. 
i) Carta de respuesta al peticionario y fecha de envío. 
j) Cartas que hayan sido devueltas por el correo. 
El expediente y el registro deberán permanecer en la oficina de tramitación 
o en forma centralizada debidamente actualizados, a disposición de la 
Superintendencia y ser accesible por el nombre y Rol Único Tributario del 
titular de la póliza. 
• Tramitación, análisis de los antecedentes y respuesta. 
La compañía de seguros deberá tramitar y contestar por escrito las 
presentaciones que reciba de manera completa, precisa, clara y oportuna, 
realizando las gestiones que estime pertinentes a fin de elaborar una 
respuesta fundada que absuelva los requerimientos efectuados, y que 
contenga los documentos e información necesaria que permita la 
orientación y evaluación posterior por el interesado o por esta 
Superintendencia, en su caso. 
El plazo para dar respuesta a las solicitudes será de 20 días contado 
desde su recepción. De ser procedente, en la respuesta deberá señalarse 
la forma de cumplimiento o solución a la situación de que se trate. 
La respuesta se despachará a través de correo privado, carta certificada 
u otro medio de notificación dirigido al domicilio señalado por el solicitante 
o, en su defecto, al último domicilio registrado por el titular en la póliza de 
seguro respectiva. Será suscrita por el representante legal de la compañía 
o por la(s) persona(s) habilitada(s) que haya(n) sido designada(s) 
especialmente al efecto, lo cual deberá haber sido notificado previamente 
a la Superintendencia. 
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Además, en su respuesta, la compañía deberá informar al interesado los 
derechos que a éste le asisten en caso de disconformidad con la respuesta 
o lo resuelto, o bien indicar las gestiones que corresponda realizar para 
dar por solucionado el motivo de la presentación. 
Asimismo, siempre se podrá solicitar a esta Superintendencia absolver 
consultas y reclamos por el contratante, asegurado o beneficiarios. 
La intervención y opiniones administrativas de la Superintendencia, no 
obstarán al ejercicio de su actuación como árbitro arbitrador en 
conformidad a lo establecido en la letra i) del artículo 3º del D.F.L. 251. 
Anexo 5: Promedio IPC 
 
En la tabla se encuentran los indicadores anuales del Índice de precios al 
consumidor correspondientes del año 2012 al 2016. 









Anexo 6: Promedio crecimiento primas de Seguros de salud. 
 
Datos extraídos de la página oficial de la Superintendencia de valores y seguros. 
En la tabla se aprecia la cantidad en UF vendidas de los seguros de salud y su 
crecimiento anual respecto al año anterior, además el promedio desde el año 2013 
al 2017. 
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Seguro de Salud 
Año Primas (UF) Crecimiento 
2012           11.358.878    
2013           14.739.769  29,8% 
2014           15.390.615  4,4% 
2015           16.822.056  9,3% 
2016           17.692.267  5,2% 
2017           18.201.573  2,9% 
Promedio de crecimiento 10,3% 
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